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MOTTO 
 
֍֎ 
“Hidup itu pilihan keberhasilan dan kesuksesan kita yang menentukan selalu 
berdoa dan bersyukur terhadap apa yang kita miliki”. 
     (Penulis) 
“Ubah pikiranmu dan kau akan mengubah duniamu” 
      (Norman Vincent Peale) 
 
“Dan janganklah kamu berputus asa dari rahmat Allah. Sesungguhnya tiada 
berputus dari rahmat Allah melainkan orang-orang yang kufur” 
(QS.Yusuf: 87) 
 
“Cukuplah Allah bagiku, tidak ada Tuhan selain Dia. Hanya Kepada Nya aku 
bertawakal” 
(QS.At Taubah: 129) 
֎֍ 
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ABSTRACT 
 
This research discussed aboutdeterminant of society in using syariah 
insurance products. The data was collected to analyze the influence of products, 
promotions, prices, locations, quality of service, and religiosity toward customers’ 
decision of using insurance in Sunlife Financial Syariah ofKartasura Branch. The 
research was quantitative research. The data were collected by questionnaire. The 
samples of this research were 93 customers’ of Sunlife Financial Syariahof 
Kartasura Branch. The technique of taking samples used Non Probability 
Sampling method with Accidental Sampling Model. 
The result of research analyzingwere (a) products influenced toward 
customers’ decision of using insurance, (b) promotion influenced toward 
customers’ decision of using insurance, (c) price influenced toward customers’ 
decision of using insurance, (d) locations influenced toward customers’ decision 
of using insurance, (e) quality of service influenced toward customers’ decision of 
using insurance, and (f) religiosity influenced toward customers’ decision of using 
insurance. 
Therefore, the whole of these analysis results supported proposed 
hypothesis. The coefficient of determination (adjusted R2) showed thatthe 
customers’ decision of insuranceused percentage47, 1%  were influencedby 
products, promotions, prices, locations, quality of service, and religiosity;while 
52,9 % were influenced by other factors which did not include in the research 
model. 
 
Keywords: product, promotion, price, location, service quality, religiosity and 
customer decision to use insurance 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini membahas tentang penentu masyarakat dalam menggunakan 
produk asuransi syariah. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis 
pengaruh produk, promosi, harga, lokasi, kualitas layanan, dan religiusitas 
terhadap keputusan pelanggan menggunakan asuransi di Sunlife Financial Syariah 
Cabang Kartasura. Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Data dikumpulkan 
dengan kuesioner. Sampel penelitian ini adalah 93 pelanggan Sunlife Financial 
Syariah Cabang Kartasura.  
Teknik pengambilan sampel menggunakan metode Non Probability 
Sampling dengan Accidental Sampling Model. Hasil analisis penelitian adalah (a) 
produk berpengaruh terhadap keputusan pelanggan menggunakan asuransi, (b) 
promosi berpengaruh terhadap keputusan pelanggan menggunakan asuransi, (c) 
harga berpengaruh terhadap keputusan pelanggan menggunakan asuransi, (d) 
lokasi dipengaruhi terhadap keputusan pelanggan dalam menggunakan asuransi, 
(e) kualitas layanan memengaruhi keputusan pelanggan dalam menggunakan 
asuransi, dan (f) religiusitas memengaruhi keputusan pelanggan dalam 
menggunakan asuransi.  
Oleh karena itu, seluruh hasil analisis ini mendukung hipotesis yang 
diajukan. Koefisien determinasi (adjusted R2) menunjukkan bahwa keputusan 
asuransi pelanggan menggunakan persentase 47, 1% dipengaruhi oleh produk, 
promosi, harga, lokasi, kualitas layanan, dan religiusitas; sedangkan 52,9% 
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam model penelitian. 
 
Kata kunci: produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan, religiusitas dan 
keputusan nasabah menggunakan asuransi. 
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BAB I 
PENDAHULUAAN 
1.1. Latar Belakang 
Manusia tidak dapat mengetahui apa yang akan ia perbuat esok hari, dan 
manusia pun tidak mengetahui di bumi mana ia meninggal dunia. Manusia setiap 
waktu dihadapkan dengan sederet bahaya yang mengancam jiwa, harta, 
kehormatan, agama, dan tanah airnya. Manusia juga dihadapkan dengan beragam 
resiko kecelakaan, mulai dari kecelakaan transportasi udara, kapal hingga 
angkutan darat dengan beragam jenisnya, ditambah kecelakaan kerja, kebakaran, 
perampokan, pencurian, sakit hingga kematian. Belum lagi ditambah dengan 
ancaman mental, seperti kegelisahan mental, ancaman globalisasi ekonomi, dan 
lain sebagainya (Syahatah,2006). 
Setiap orang dalam hidupnya selalu dihadapkan pada  peristiwa yang tidak 
terduga akan terjadi, yang dapat menimbulkan kerugian-kerugian baik bagi 
perorangan maupun perusahaan, sehingga banyak orang ingin mengelak dari 
risiko dengan alasan selalu ingin aman dan hidup tentram. Risiko merupakan 
bagian yang tidak terpisahkan dengan kehidupan, karena segala aktivitas pasti 
mengandung risiko. Risiko merupakan kemungkinan terjadinya suatu kerugian 
yang tidak diduga atau tidak diinginkan. Jadi merupakan ketidakpastian atau 
kemungkinan terjadinya sesuatu,yang apabila terjadi mengakibatkan 
kerugian(Djojosoedarso,2003). 
Usaha dan upaya manusia untuk menghindari risikonya dilakukan dengan 
cara melimpahkannya kepada pihak lain, maka pilihan yang paling tepat terdapat 
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pada institusi yang bernama asuransi.Hal yang penting bagi masyarakat untuk 
memahami akan pengalihan risiko yang akan dihadapi oleh masyarakat dalam 
menjalani kehidupan ini. Karena risiko bisa dialihkan kepada pihak ketiga atau 
ditanggung oleh mereka sendiri. Pengalihan risiko pada pihak ketiga ini salah 
satunya kepada perusahaan asuransi. Salah satu ayat lain di dalam Al-Qur’an yang 
berkaitan tentang perasuransian yaitu: 
  
Terjemahnya: 
“(akan tetapi) barangsiapa khawatir terhadap orang yang berwasiat itu, 
berlaku berat sebelah atau berbuat dosa, lalu ia mendamaikan antara 
mereka, Maka tidaklah ada dosa baginya. Sesungguhnya Allah Maha 
Pengampun lagi Maha Penyayang”(Q.S Al-Baqarah [2]: 182). 
Dalam ayat di atas, Allah menjelaskan bahwa kemudahan adalah sesuatu 
yang dikehendaki oleh-Nya, dan sebaliknya kesukaran adalah sesuatu yang tidak 
dikehendaki oleh-Nya. Maka dari itu, manusia dituntun oleh Allah SWT 
agardalam setiap langkah kehidupannya selalu dalam bingkai kemudahan dan 
tidak mempersulitdiri sendiri. Dalam konteks bisnis asuransi, ayat tersebut dapat 
difahami bahwa dengan adanya lembaga asuransi, seseorang dapat memudahkan 
dalam menyiapkan dan merencanakan kehidupannya di masa mendatang dan 
dapat melindungi kepentingan ekonominya dari sebuah kerugian yang tidak 
disengaja. 
Menurut Undang-Undang No.2 Tahun 1992 tentang usaha perasuransian, 
asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih, dimana 
pihak penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung dengan menerima 
sejumlah premi asuransi, untuk memberikan penggantian kepada tertanggung 
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karena kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan yang diharapkan atau 
tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang mungkin diderita tertanggung, 
yang timbul dari suatu peristiwa yang tidak pasti atau untuk memberikan suatu 
pembayaran yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya seseorang yang 
dipertanggungkan(Dewi, 2007). 
Perusahaan asuransi di Indonesia sendiri, terbagi menjadi 2 yaitu 
perusahaan asuransi syariah dan perusahaan asuransi konvensional yang memang 
sudah ada sejak lama. Sebelum terwujudnya perusahaan asuransi syariah, sudah 
terdapat berbagai macam perusahaan asuransi konvensional yang telah lama 
berkembang. Atas dasar keyakinan umat Islam dunia dan manfaat yang diperoleh 
melalui konsep asuransi syariah, maka lahirlah berbagai perusahaan asuransi yang 
menjalankan usaha perasuransian berlandaskan prinsip syariah. 
Definisi asuransi syariah secara umum adalah perjanjian di mana 
penanggung membuat ikatan dengan tertanggung dengan menerima sejumlah 
premi untuk memberikan suatu penggantian pada tertanggung atas suatu risiko 
kerugian, kerusakan, atau kehilangan yang mungkin akan dialami akibat peristiwa 
yang tidak terduga. Dengan mengambil produk asuransi, maka seseorang akan 
menjadi lebih tenang dalam melakukan aktivitasnya. Seseorang tidak perlu 
memikirkan risiko-risiko yang mungkin timbul akibat suatu kejadian, karena 
sebagian dari risikonya tersebut telah dialihkan ke perusahaan asuransi 
(Sudarsono, 2007: 114). 
Asuransi syariah (ta’min, takaful atau tadhamun) dalam Fatwa DSN 
MUIadalah usaha saling melindungi dan tolong-menolong di antara sejumlah 
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orang atau pihak melalui investasi dalam bentuk aset atau tabarru’ yang 
memberikan pola pengembalian untuk menghadapi risiko tertentu melalui akad 
(perkataan) yang sesuaidengan syariah. Akad yang sesuai dengan syariah yang 
dimaksud adalah yang tidak mengandung gharar (penipuan), maysir (perjudian), 
riba, zhulm (penganiayaan), risywah (suap), barang haram dan maksiat (Anonim, 
2003). Konsep asuransi syariah ini sesuai dengan firman Allah SWT yang 
berbunyi: 
  
Terjemahnya: 
“... dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan 
takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. 
dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah amat berat 
siksa-Nya” (QS. Al-Maidah [5]: 2). 
Perkembangan baik asuransi syariah dan konvensional, Otoritas Jasa 
Keuangan (OJK) menyatakan bahwa pertumbuhan aset asuransi syariah sudah 
mencapai 30% setiap tahunnya dan selalu lebih besar dibandingkan dengan 
asuransi konvensional. Menurut OJK, Industri Keuangan Non-Bank (IKNB) 
syariah memiliki nilai aset sebesar Rp 62,51 triliun pada November 2015 atau 
tumbuh 7,1 persen dari Rp 58,37 triliun. Sementara, aset IKNB konvensional 
hanya tumbuh 5,1 persen. Dari data aset asuransi dan reasuransi syariah tumbuh 
13,58 persen menjadi Rp 25,4 triliun pada November 2017. Namun untuk porsi 
pangsa pasar asuransi syariah masih terbilang kecil jika dibandingkan dengan 
konvensional, maka dari itu masih sulit untuk asuransi syariah mengejar 
ketertinggalan dari konvensional (www.republika.co.id/). 
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Asuransi Jiwa SunLife Financial Syariah Cabang Kartasura merupakan 
perusahaan asuransi jiwa syariah yang menaruh perhatian bagi perkembangan 
perasuransian di Kartasura dan sekitarnya, khususnya perkembangan dan 
kebutuhan masyarakat untuk dapat bermuamalah berdasarkan syariah Islam. 
Berdasarkan pemaparan Bapak Bambang Taruno selaku agency directorSunLife 
Financial Syariah Cabang Kartasura, sebagian besar alasan nasabah dalam 
memutuskan untuk menjadi nasabah asuransi syariah khususnya pada nasabah 
SunLife Financial Syariah Cabang Kartasuraini adalah ketertarikkan dengan 
investasi yang ada dalam SunLife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
Produk andalan di SunLife Financial Syariah Cabang Kartasura adalah 
perlindungan asuransi jiwa hingga usia 100 tahun, pada produk ini banyak 
nasabah yang menjadi nasabah tetap pada produk tersebut. Alasan nasabah 
memilih investasi produk perlindungan asuransi jiwa hingga usia 100 tahunpada 
asuransi SunLife Financial Syariah Cabang Kartasuraini karena produk ini 
merupakan produk investasi untuk perlindungan dan apabila semakin lama 
penanggung mengkontribusikan dana di SunLife Financial Syariah Cabang 
Kartasura, maka semakin banyak manfaat atau kontribusi yang diterima. 
Keputusan merupakan salah satu hal yang penting bagi perusahaan. 
Keputusan adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen untuk memutuskan 
pilihan atas tindakan pembelian barang atau jasa, berarti keputusan merupakan 
pilihan yaitu pilihan dari dua atau lebih kemungkinan. Di dalam dunia perbankan 
sendiri keputusan nasabah juga merupakan hal yang penting. Keputusan nasabah 
adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen untuk memutuskan pilihan atas 
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tindakan pembelian barang atau jasa atau suatu keputusan setelah melalui 
beberapa proses yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian inormasi dan melakukan 
evaluasi alternatif yang menyebabkan timbulnya keputusan. 
Strategi pemasaran yang tepat sangat diperlukan demi terwujudnya tujuan 
tersebut dikarenakan pemasaran merupakan hal yang penting dalam setiap 
kegiatan yang berhubungan langsung dengan konsumen. Agar pemasaran sesuai 
dengan sasaran maka diperlukan perhatian seputar perilaku konsumen dengan 
baik. Seperti penciptaan produk, penentuan sasaran dan promosi yang tepat. 
Menurut Kotler (2008) perilaku konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor antara 
lain: faktor budaya, kelas sosial, keluarga, status, kelompok, usia, pekerjaan, gaya 
hidup dan lain-lain. Faktor-faktor tersebut yang akan menjadi penunjuk bagi 
pemasar untuk memasarkan produknya secara efektif. 
Dalam membentuk perilaku konsumen selain faktor-faktor yang 
berpengaruh yang telah disebutkan tadi, ada faktor lain yang juga berpengaruh 
yang meliputi produk, promosi, harga, lokasi, dan religiusitas.Menurut Kotler 
(2008) produk memiliki pengertian yang luas yaitu segala sesuatu yang 
ditawarkan, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan 
keinginan dan kebutuhan. Karena dengan adanya produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan dengan kualitas yang baik tentunya akan menarik minat nasabah 
maupun calon nasabah untuk membeli produk tersebut maupun untuk menjadi 
nasabah tetap dalam produk asuransi syariah. 
Promosi dianggap sebagai salah satu hal yang mendasari keputusan 
nasabah. Menurut Tjiptono(2008), promosi adalah salah satu faktor penentu 
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keberhasilan suatu program pemasaran. Promosi merupakan komponen yang 
dipakai untuk memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 
sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan 
tersebut.Karena dengan adanya promosi ini, tentu menjadi sumber informasi yang 
dapat membantu nasabah untuk mengetahui lebih dalam mengenai apa saja yang 
ditawarkan perusahaan kepada nasabah. Tentunya dengan adanya promosi ini, 
dapat menarik keputusan nasabah dalam berasuransi syariah. 
Hal lain yang sering diperhatikan oleh nasabah adalah harga/biaya. 
Menurut Kotler (2008:41), harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh 
konsumen sasaran. Harga dalam sebuah produk atau jasa merupakan faktor 
penentu utama permintaan pasar. Dengan adanya harga pula, dapat mempengaruhi 
posisi persaingan dan bagian dari saham pasar perusahaan. Karena, semakin 
terjangkau harga/tarif premi yang ditawarkan perusahaan, tentu akan 
mempengaruhi keputusan nasabah dalam berasuransi syariah. 
Faktor lain yang harus diperhatikan oleh nasabah adalah tempat atau 
lokasi. Menurut Huriyati(2010), tempat atau lokasi diartikan sebagai saluran 
distribusi (zero channe, two channel, dan multilevel channels), sedangkan untuk 
industri jasa, lokasi diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Jadi, lokasi dapat 
diartikan sebagai sarana yang menunjang perusahaan untuk dapat berinteraksi 
dengan konsumen yang bersangkutan. Karena semakin strategis lokasi yang 
diberikan, tentu akanmeningkatkan keputusan nasabah dalam berasuransi syariah.  
Pelayanan yang memuaskan juga mempengaruhi dalam keputusan nasabah 
dalam memilih jasa asuransi syariah. Karena pelayanan yang berkualitas akan 
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memberikan kepuasan tersendiri bagi nasabah. Parasuraman, dkk (dalam Tjiptono, 
2008) mengungkapkan kualitas pelayanan sebagai suatu bentuk penilaian terhadap 
tingkat pelayanan yang diterima (perceived service) dengan tingkat pelayanan 
yang diharapkan (expected service).  Kualitas pelayanan bagi sebuah jasa asuransi 
syariah dapat memiliki pengaruh untuk mendatangkan nasabah baru dan 
mengurangi kemungkinan nasabah lama berpindah ke perusahaan lain. 
Religiusitas selalu diidentikkan dengan keberagamaan. Menurut Ismanto 
(2009) Religiusitas merupakan bentuk aspek religi yang telah dihayati oleh 
individu di dalam hati. Maka religiusitas digambarkan dalam dalam berbagai 
aspek-aspek yang harus dipenuhi sebagai petunjuk mengenai bagaimanapun cara 
menjalankan hidup dengan benar agar manusia dapat mencapai kebahagiaan baik 
di dunia maupun diakhirat. Karena semakin kokoh agama seseorang, maka 
semakin memutuskan untuk melakukan transaksi yang berkaitan dengan 
keyakinannya. 
Penelitian ini bermaksud untuk mengetahui pengaruh variabel-
variabelyang akan diteliti terhadap keputusan nasabah dalam memilih asuransi 
berbasissyariah. Penelitian ini dilakukan kepada nasabah SunLife Financial 
Syariah Cabang Kartasura. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya 
terdapat pada variabel religiusitas yang belum banyak digunakan untuk mengukur 
keputusan masyarakat dalam memilih produk asuransi syariah.Selain itu, variabel 
produk, promosi, harga, dan lokasi pada penelitian-penelitian sebelumnya 
memiliki hasil yang berbeda-beda. 
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Beberapa penelitian terdahulu memiliki hasil yang berbeda-beda(research 
gap), seperti pada penelitian yang dilakukan olehNursalim (2014)menyatakan 
bahwapromosi, harga, dan lokasiberpengaruh terhadap keputusan nasabah, 
sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Anwar, Dasniar, dan Susanto (2017) 
dan Jalaluddin (2018) menyatakan bahwa promosi, harga, dan lokasi tidak 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah. Hasil penelitian yang dilakukan 
olehNursalim (2014)menyatakan bahwaproduk dan promosiberpengaruh terhadap 
keputusan nasabah, sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Chotimah (2014) 
menyatakan produk dan promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah. 
Berdasarkan uraian diatas, peneliti berusaha untuk mendeskripsikan 
tentang fenomena dan perbedaan hasil penelitian (research gap) tentang faktor-
faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan nasabahdalam berasuransi syariah, 
maka peneliti tertarik untuk mengangkat masalah tersebut dengan judul “Faktor-
Faktor Penentu Masyarakat DalamMenggunakanProduk Asuransi Syariah 
(Studi Kasus pada SunLife Financial Syariah)”.  
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas, maka 
dapat diidentifikasikanpermasalahanadalah sebagai berikut: 
1. SunLife Financial Syariah harus menghadapi persaingan antarlembaga 
asuransi syariah maupun konvensional yang semakin ketat,terutama dengan 
asuransi konvensional yang dominan. Hal membuat SunLife Financial Syariah 
dituntut mampu untuk mengembangkan strategi pemasaran yang tepat. 
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2. Masyarakat semakin banyak pilihan dalam memilih produk asuransi syariah, 
sehingga segala bentuk pemasaran dan pelayanan harus diarahkan pada 
kepuasan dan kenyamanan dalam menggunakan produk asuransi syariah. 
3. Terdapat beberapa faktor yang diduga mendasari keputusan 
nasabahmenggunakan jasa asuransisyariah yaitu produk, promosi, harga, 
lokasi, kualitas pelayanan dan religiusitas. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Sesuai dengan uraian yang sudah dijelaskan pada latar belakang masalah 
dan identifikasi masalah, maka perlu adanya pembatasan masalah serta ruang 
lingkup agar dalam melakukan penelitian nantinya tidak terlalu melebar dan akan 
mempermudah dalam pelaksanaannya serta agar penelitian ini fokus dan spesifik 
pada variabel-variabel penelitian, batasan masalah di dalam penelitian ini 
berfokus pada faktor-faktor penentu keputusan masyarakat dalam memilih produk 
asuransi syariah di SunLife Financial Syariah Cabang Kartasura yang meliputi 
produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan dan religiusitas. 
 
 
 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah, identifikasi masalah, dan batasan 
masalah di atas, dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut: 
1. Apakah produk berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura? 
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2. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura? 
3. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura? 
4. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura? 
5. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menggunakan asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura? 
6. Apakah religiusitasberpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Sesuai dengan perumusan masalah yang telah diuraikan sebelumnya, maka 
tujuan penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruhproduk terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah 
menggunakan asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
3. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
4. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
5. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah 
menggunakan asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
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6. Untuk mengetahui pengaruh religiusitas terhadap keputusan nasabah 
menggunakan asuransi Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Manfaat Teoritis 
Penelitian ini dapat memberikan informasi dan kontribusi khususnya untuk 
jurusan perbankan syariah tentang faktor-faktor penentu keputusan masyarakat 
dalam pemilihan produk asuransi syariah dansebagai acuan penelitian selanjutnya. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi Akademis 
Sebagai bahan pertimbangan dalam penyempurnaan strategi pemasaran, 
baik dalam memperbaiki kekurangan yang ada maupun meningkatkan hal 
yang sesuai dengan harapan nasabah yang berkaitan dengan produk, biaya 
jasa, promosi, lokasi, kualitas pelayanan dan religiusitas. 
b. Bagi Peneliti 
Penelitian ini dapat menambah wawasanpengetahuan dan pemahaman 
mengenai perbankan syariah khususnya yang menyangkutkeputusan 
masyarakat dalam pemilihan produk asuransi syariah. 
c. Bagi Pihak Lain 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan referensi bagi 
peneliti selanjutnya mengenai keputusanmasyarakat dalam pemilihan 
produk asuransi syariah.  
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1.7. Sistematika Penulisan Skripsi 
Penelitian skripsi ini dibagi dalam 5 (lima) bab, hal ini dimaksudkan agar 
lebih jelas dan mudah dipahami. Secara garis besar materi pembahasan dari 
masing-masing bab tersebut dijelaskan sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi 
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian 
bagi pihak penulis, pihak praktisi dan pihak akademik serta sistematika penulisan 
skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menguraikan teori yang akan digunakan sebagai dasar 
penelitian yang berupa penjabaran dari dasar teori, hasil penelitian yang relevan 
yang dapat dijadikan pertimbangan dalam perbandingan kesesuaian penelitian, 
kerangka berfikir merupakan penjelasan secara singkat tentang permasalahan 
yang diteliti dan hipotesis merupakan pertanyaan yang disimpulkan dari berbagai 
penelitian yang relevan. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini akan menguraikan penelitian yang memuat waktu dan 
wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, teknik pengambilan sampel, 
data dan sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
operasional variabel dan teknik analisis data. 
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BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
Bagian ini akan membahas mengenai gambaran umum penelitian yang 
berisi penjelasan secara deskriptif variabel-variabel yang berkaitan dengan 
masalah penelitian, pengujian dan hasil analisis data yang bertujuan 
menyederhanakan data ke dalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan 
diinterpretasikan dan pembahasan hasil analisis data (pembuktian hipotesis). 
BAB V PENUTUP 
Dalam bab ini akan diuraikan kesimpulan, keterbatasan penelitian, dan 
saran bagi penelitian selanjutnya. Saran yang disampaikan dalam penelitian kali 
ini diharapkan dapat menjadi masukan baik bagi institusi yang berkaitan maupun 
bagi dunia penelitian. 
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BAB II
LANDASAN TEORI
2.1. Kajian Teori
2.1.1 Asuransi Syariah
1. Pengertian Asuransi Syariah
Secara etimologi Asuransi dalam bahasa Arab disebut at-ta’min, penanggung
disebut mu’ammin, sedangkan tertanggung disebut mu’ammanahlahu atau
musta’min. Sedangkan at-ta’mịn diambil dari kata amana, karena memiliki arti
memberi perlindungan, ketenangan, rasa aman, dan bebas dari rasa takut (Kasmir,
2012: 260).
Adapun istilah lain yang sering digunakan untuk asuransi syariah adalah
takaful. Dalam etimologi bahasa Arab disebut takaful yang berasal dari akar kata
takafala-yatakafalu, yang berarti menjamin atau menanggung. Dalam ilmu tashrif
atau sharraf, takaful juga termasuk dalam barisan bina muta’aadi, yaitu tafaa’ala
yang berarti saling menanggung. Sementara lainnya mengartikan dengan makna
saling menjamin (Munawwir, 1997: 1220).
Secara terminologi Asuransi Syariah (Ta’min, Takaful, Tadhamu) menurut
DSN-MUI (Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia) adalah usaha
melindungi dan tolong menolong di antara sejumlah orang atau pihak melalui
investasi dalam bentuk aset dan atau tabarru’ yang memberikan pola pengembalian
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untuk menghadapi risiko tertentu tertentu melalui akad (perikatan) yang sesuai
dengan syariah (Sula, 2004: 30).
Adapun pengertian Asuransi menurut KUHD (Kitab Undang-Undang Hukum
Dagang) pasal 246 adalah, “Asuransi atau pertanggungan adalah suatu perjanjian,
yang mana seorang penanggung mengikatkan diri pada tertanggung dengan menerima
suatu premi, untuk memberi penggatian kepadanya karena suatu kerugian, kerusakan
atau kehilangan keuntungan yangdiharapkan, yang mungkin akan dideritanya karena
suatu peristiwa yang tak tentu”.
Asuransi syariah dalam pengertian muamalat mengandung arti yaitu saling
menanggung risiko di antara sesama manusia sehinggadi antara satu dengan lainnya
menjadi penanggung atau risiko masing-masing. Dengan demikian, gagasan
mengenai asuransi syariah berkaitan dengan  unsur saling menanggung risiko di
antara para peserta asuransi, di mana peserta yang satu menjadi penanggung peserta
yang lainnya.
Asuransi syariah merupakan salah satu jenis lembaga keuangan syariah non-
bank. Asuransi syariah juga memilki kesamaan fungsi dengan lembaga keuangan
syariah non-bank lainnya, yakni untuk memperoleh keuantungan dari hasil investasi
dana yang dikumpulkan dari peserta asuransi. Cara pembagian keuntungan
pengelolaan dana peserta asuransi dilakukan dengan prinsip bagi hasil (profit and loss
sharing).
Dalam hal ini perusahaan asuransi bertindak sebagai pihak pengelola dana
(mudharib) yang menerima pembayaran dari peserta asuransi untuk dikelola dan
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diinvestasikan sesuai dengan prinsip syariah (bagi hasil). Sedangkan peserta asuransi
bertindak sebagai pemilik dana (shahibul maal) yang akan memperoleh manfaat jasa
perlindungan, penjaminan dan bagi hasil dari perusahaan asuransi (Suhendi dan
Yusup, 2005).
2. Landasan Asuransi Syariah
Landasan dasar asuransi syariah adalah sumber dari  pengambilan hukum
praktik asuransi syariah. Karena sejak awal asuransi syariah dimaknai sebagai wujud
dari bisnis pertanggungan yang didasarkan pada nilai-nilai yang ada dalam ajaran
Islam, yaitu Al-Qur’an dan Sunnah Rasul, maka landasan yang dipakai dalam hal ini
tidak jauh berbeda dengan metodologi yang dipakai oleh sebagian ahli hukum Islam
(Ali, 2004: 10).
Kebanyakan ulama (jumhur) memakai metodologi konvensional dalam
mencari landasan syariah (al-asas al-syar’iyyah) dari suatu pokok masalah (subject
matter). Pada kesempatan kali ini, landasan yang digunakan dalam memberi nilai
legalisasi dalam praktik bisnis asuransi syariah adalah: Al-Qur’an, dan Sunnah Nabi.
Artinya: “... dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan
dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan
pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah amat
berat siksa-Nya” (QS. Al-Maidah [5]: 2).
As-Sunnah HR Bukhari dan Muslim
Artinya: “Diriwayatkan dari Abu Musa ra. Ia berkata bahwa Rasulullah SAW
bersabda: “Seorang mukmin terhadap mukmin yang lain adalah seperti
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sebuah bangunan di mana sebagiannya menguatkan sebagian yang lain”
(Ismail Abu dan Al-Ja‟fi, 1987).
3. Prinsip-Prinsip Dasar Asuransi Syariah
Prinsip dalam Asuransi Syariah adalah Ta’awanu ‘alaal birr wa al taqwa
(tolong-menolonglah kamu dalam kebaikan dan takwa) dan atta’min (rasa aman)
(Dewi, 2007). Asuransi Syariah/Takaful ditegakkan atas tiga prinsip utama, yaitu:
a. Saling bertanggung jawab, yang berarti para peserta asuransi takaful memiliki
rasa tanggung jawab bersama untuk membantu dan menolong peserta lain yang
mengalami musibah atau kerugian dengan niat ikhlas, karena memikul tanggung
jawab dengan niat ikhlas adalah ibadah. Hal ini dapat diperhatikan dari hadits-
hadits berikut:
Artinya: “Seorang mukmin dengan mukmin yang lain (dalam suatu
masyarakat) seperti sebuah bangunan di mana tiap-tiap bagian dalam
bangunan itu mengukuhkan bagian-bagian yang lain” (H.R.Bukhari dan
Muslim) dalam (Ismail Abu dan Al-Ja‟fi, 1987).
b. Saling bekerja sama atau saling membantu, yang berarti di antara peserta asuransi
takaful yang satu dengan lainnya saling bekerja sama dan saling tolong menolong
dalam mengatasi kesulitan yang dialami karena sebab musibah yang diderita.
Sebagaimana firman Allah dalam QS. Al-Maidah ayat 2:
Artinya: “... dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan
dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan
pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah amat
berat siksa-Nya” (QS. Al-Maidah [5]: 2).
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c. Saling melindungi penderitaan satu sama lain, yang berarti bahwa para peserta
asuransi takaful akan berperan sebagai pelindung bagi peserta lain yang
mengalami gangguan keselamatan berupa musibah yang di deritanya.
Sebagaimana firman Allah dalam QS. Quraisy ayat 4:
Artinya: “Yang Telah memberi makanan kepada mereka untuk menghilangkan
lapar dan mengamankan mereka dari ketakutan” (QS. Quraisy [106]: 4).
Dengan prinsip-prinsip utama tersebut diatas, maka Asuransi Syariah/ Takaful
dalam operasionalnya memiliki prinsip-prinsip dasar diantaranya (Ali, 2004: 125):
a. Tauhid (Unility)
Merupakan dasar utama dari setiap bentuk bangunan yang ada dalam syari’ah
Islam. Setiap bangunan dan aktivitas kehidupan manusia harus didasari pada nilai-
nilai tauhid. Artinya dalam setiap gerak langkah serta bangunan hukum harus
mencerminkan nilai-nilai ketuhanan.
Dalam berasuransi yang harus diperhatikan adalah bagaimana seharusnya
menciptakan suasana dan kondisi yang bermuamalah yang tertuntun oleh nilai
ketuhanan. Paling tidak dalam setiap melakukan kegiatan beransuransi ada semacam
keyakinan didalam hati bahwa Allah SWT Selalu mengawasi setiap gerak langkah
manusia. Sebagaimana Allah SWT. berfirman:
Artinya: “Dialah yang menciptakan langit dan bumi dalam enam masa:
Kemudian dia bersemayam di atas ’arsy dia mengetahui apa yang masuk ke
dalam bumi dan apa yang keluar daripadanya dan apa yang turun dari langit
dan apa yang naik kepada-Nya. dan dia bersama kamu di mama saja kamu
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berada. dan Allah Maha melihat apa yang kamu kerjakan” (QS. Al-Hadiid
[57]: 4).
b. Keadilan (Juctice)
Terpenuhnya keadilan antara pihak-pihak yang terkait dengan akad asuransi.
Keadilan dalam hal ini dipahami sebagai upaya dalam menampatkan hak dan
kewajiban antara nasabah dan perusahaan asuransi. Pertama, nasabah asuransi harus
memastikan pada kondisi yang mewajibkan untuk selalu membayar premi dalam
jumlah tertentu kepada perusahaan asuransi dan mempunyai hak untuk mendapatkan
sejumlah dana santunan jika terjadi peristiwa kerugian. Kedua, perusahaan asuransi
yangberfungsi sebagai lembaga pengelolah dana mempunyai kewajiban membayar
klaim kepda nasabah (Kasmir, 2012). Sebagaimana Allah SWT. berfirman:
Artinya: “Dan kamu sekali-kali tidak akan dapat berlaku adil di antara isteri-
isteri(mu), walaupun kamu sangat ingin berbuat demikian, Karena itu
janganlah kamu terlalu cenderung (kepada yang kamu cintai), sehingga kamu
biarkan yang lain terkatung-katung. dan jika kamu mengadakan perbaikan
dan memelihara diri (dari kecurangan), Maka Sesungguhnya Allah Maha
Pengampun lagi Maha Penyayang” (QS. An-Nisaa' [4]: 129).
c. Tolong-menolong (Ta’awun)
Seseorang yang masuk asuransi, sejak awal harus mempunyai niat dan
motivasi untuk membantu dan meringankan beban sesama anggota yang pada suatu
ketika mendapatkan musibah. Praktek tolong-menolong dalam asuransi adalah unsur
utama penbentuk bisnis asuransi. Tanpaadanya unsur ini atau hanya semata-mata
untuk mengejar keuntungan bisnis  berarti perusahaan asuransi itu sudah kehilangan
karakter utamanya.
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d. Kerja Sama (Cooperation)
Manusia sebagai makhluk sosial yang tidak bisa hidup tanpa adanya bantuan
dari sesamanya. Sebagai apresiasi dari posisi dirinya sebagai makhluk sosial, nilai
kerja sama adalah suatu normayang tidak bisa ditawar lagi. Hanya dengan
mewujudkan kerja sama antar sesama, manusia baru dapat merealisasikan
kedudukannya sebagai makhluk sosial. Kerja sama dalam bisnis asuransi dapat
berwujud dalam bentuk akad yang dijadikan acuan antara kedua belah pihak yang
terlibat, yaituantara anggota dengan perusahaan asuransi. Dalam operasionalnya, akad
yang dipakai dalam bisnis asuransi dapat memakai musyarakah, mudharabah, atau
lainnya.
e. Amanah (Trustworthy/Al-amanah)
Dalam perusahaan asuransi harus memberi kesempatanyang besar bagi
nasabah untuk mengakses laporan keuangan perusahaan. Laporan keuangan yang
dikeluarkan oleh perusahaan asuransi harus mencerminkan nilai-nilai kebenaran dan
keadilan dalam bermuamalah dan melalui auditor publik.
Prinsip amanah juga harus dimiliki oleh nasabah asuransi, seorang yang
menjadi nasabah asuransi berkewajiban menyampaikan informasi yang benar
berkaitan dengan pembayaran dana premi tidak memanipulasi kerugian (peril) yang
menimpa dirinya. Jika seorang peserta asuransi memberikan informasi yang tidak
benar dan manipulasi data kerugian yang menimpanya, maka nasabah tersebut telah
menyalahi prinsip amanah dan dapat dituntut secara hukum. Sebagaimana Allah
SWT. berfirman:
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Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil.
Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu”
(QS. An-Nisaa' [4]: 58).
f. Kerelaan (Al-Ridho)
Dalam bisnis asuransi, kerelaan dapat diterapkan pada setiap anggota
(nasabah) asuransi agar mempunyai motivasi dari awal untuk merelakan sejumlah
dana premi yang disetorkan pada perusahaan asuransi, yang difungsikan sebagai dana
tabarru’.
g. Larangan Riba, judi (Maisir), dan ketidakpastian (Gharar)
Pengharaman riba dikarenakan mengambil harta oranglain tanpa ada nilai
imbalan apapun. Riba juga menghalangi manusia untukterlibat dalam usaha yang
aktif. Pengharaman riba juga sudah dibuktikan  dalam Al-Qur’an kita tidak perlu
mencari alasan-alasan.Sebagaimana AllahSWT. berfirman:
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu
membunuh dirimu” (QS. An-Nisaa' [4]: 29).
Maisir artinya adanya salah satu pihak yang untuk namun di lain pihak
mengalami kerugian. Hal ini tampak jelas apabila pemegang polis dengan sebab-
sebab tertentu membatalkan kontraknya sebelum masa reversing periode. Biasanya
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tahun ketiga maka yang bersangkutan tidak  akan menerima kembali uang yang telah
dibayarkan kecuali sebagian kecil saja.Sebagaimana Allah SWT. berfirman:
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, Sesungguhnya (meminum) khamar,
berjudi, (berkorban untuk) berhala, mengundi nasib dengan panah, adalah
termasuk perbuatan syaitan. Maka jauhilah perbuatan-perbuatan itu agar
kamu mendapat keberuntungan” (QS. An-Nisaa' [4]: 29).
Gharar dalam pengertian bahasa adalah al-khida’ (penipuan) yaitu suatu
tindakan yang didalamnya diperkirakan tidak ada unsur kerelaan. Wahbah Al-zuhaili
memberi pengertian tentang gharar sebagai al-khatar dan al-taghrir yang artinya
penampilan yang menimbulkan kerusakan (harta) atau sesuatu yang tampaknya
menyenangkan tetapi hakikatnya menimbulkan kebencian. Rasulullah bersabda
tentang  gharardalam hadist yang diriwayatkan oleh Bukhori sebagai berikut:
“Abu Hurairah mengatakan bahwa Rasulullah SAW. Melarang jual-beli
bashah dan jual-beli gharar” (HR. Bukhari-Muslim) dalam (Ismail Abu dan
Al-Ja‟fi, 1987).
2.1.2 Perilaku Konsumen
Teori tentang perilaku konsumen dalam penelitian ini akan membahas tentang
pengertian perilaku konsumen menurut beberapa ahli, peran perilaku konsumen bagi
produsen/pemasar produk dan perilaku konsumen berdasarkan prespektif Islam.
1. Pengertian Perilaku Konsumen
Peter dan Olson (2013: 15) mendefinisikan bahwa perilaku konsumen sebagai
dinamika interaksi antara pengaruh dan kesadaran, perilaku, dan lingkungan dimana
manusia melakukan pertukaran aspek-aspek kehidupan. Dengan kata lain, perilaku
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konsumen melibatkan pemikiran dan perasaan yang mereka alami serta tindakan yang
mereka lakukan dalam proses konsumsi. Menurut Daulay (2011: 3) perilaku
konsumen merupakan bagian dari proses keputusan yang menyebabkan dan
mempengaruhi tindakan untuk membeli produk dan jasa, termasuk juga faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian tersebut.
Menurut Swastha (2004:10) inti dari perilaku konsumen adalah suatu proses
mencari, memilih, membeli dan menggunakan produk atau jasa dalam rangka
memenuhi keinginan dan kebutuhan hidup. Dapat disimpulkan bahwa dari pengertian
perilaku konsumen terdapat 2 unsur penting yaitu: 1) Proses Pengambilan keputusan.
2) Kegiatan fisik yang berupa penilaian dan pemilihan serta memperoleh dan
menggunakan produk dan jasa.
2. Peran Perilaku Konsumen
Muanas (2014:5) menjelaskan bahwa peran perilaku konsumen terhadap
pemasar/produsen adalah sebagai berikut: (1) Membujuk konsumen untuk membeli
produk yang ditawarkan. (2) Memahami bagaimana konsumen berperilaku, berfikir
dan bertindak agar pemasaran produk dapat disesuaikan. (3) Memahami alasan/faktor
dibalik keputusan pembelian konsumen, sehingga strategi dapat disesuaikan. Menurut
Tjiptono (2008:8) perilaku konsumen penting untuk diamati dan dipahami karena
akan bermanfaat untuk pengembangan produk, desain produk, penetapan harga,
pemilihan saluran distribusi dan penentuan strategi promosi yang tepat untuk menarik
konsumen.
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Budianto (2015:52) menuturkan bahwa perilaku konsumen merupakan
penentu yang akan mempengaruhi seorang konsumen untuk membeli suatu produk.
Menurut Sangadji dan Sopiah (2013: 20) dengan menganalisis perilaku konsumen
akan membantu membuat keputusan dalam perencanaan pemasaran yang sesuai
dengan harapan konsumen. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa dengan
mengetahui bagaimana perilaku konsumen dan faktor utama yang mendasari
pengambilan keputusan pembelian para konsumen akan berguna dalam perancangan
strategi pemasaran yang tepat. Penetapan harga, pemilihan promosi yang menarik,
lokasi yang strategis, serta mekanisme pelayanan dapat disesuaikan dengan harapan
konsumen atau bahkan melebihi ekspektasi konsumen.
3. Perilaku Konsumen dalam Prespektif Islam
Islam telah menetapkan kadiah dan aturan pada setiap aspek kehidupan
manusia. Dalam hal konsumsi pun Islam telah mengaturnya. Hal ini agar manusia
mendapatkan maslahat dari setiap kegiatan konsumsi yang dilakukan dan terhindar
dari mudharat. Menurut Karim (2015:99) seorang muslim akan senantiasa bertindak
rasional dalam setiap hal termasuk dalam kegiatan konsumsi. Pengambilan keputusan
akan senantiasa didasarkan pada perbandingan antar berbagai preferensi, peluang dan
manfaat serta mudharat yang ada.
Konsumen muslim juga akan mempertimbangan dari sisi kehalalan sebuah
produk. Menurut Karim (2015:94) kesejahteraan akan meningkat apabila ia
mengkonsumsi lebih banyak barang yang bermanfaat, halal dan mengurangi barang
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yang haram. Islam telah mengklasifikasikan dengan cukup rinci mana yang halal dan
mana yang termasuk haram.
Menurut Hakim (2012: 100) perilaku konsumsi muslim dari segi tujuan tidak
hanya mencapai kepuasan dan konsumsi barang dan penguasaan barang tahan lama
(sebagaimana teori konvesional) tapi juga dalam rangka mendapatkan ridha Allah.
Perilaku konsumsi muslim berfungsi sebagai ibadah sehingga merupakan amal
sholeh, karena setiap perintah-Nya mengandung ibadah.
Inilah mengapa agama memiliki pengaruh terhadap perilaku konsumsinya.
Terdapat norma yang harus dipatuhi sebagai bentuk ketaatan terhadap agama yang
dianut. Seorang Muslim yang bertaqwa akan memilih produk-produk yang tidak
menimbulkan mudharat dan tidak dilarang dalam agama. Sama halnya dengan
produk-produk lembaga keuangan konvensional yang masih mengandung riba yang
diharamkan dalam Islam.
Meskipun tidak semua muslim menjadikan riba sebagai pertimbangan dalam
memilih pembiayaan, namun mengingat mayoritas penduduk Indonesia beragama
Islam tidak menutup kemungkinan bahwa faktor religiusitas yang mempengaruhi
sebagian masyarakat dalam menggunakan lembaga keuangan syariah adalah karena
ingin menghindari riba yang memang jelas diharamkan dalam Islam.
2.1.3 Pengambilan Keputusan
1. Pengertian Keputusan
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Menurut Schiffman dan Kanuk (2004: 485) menurut pemahaman yang paling
umum, sebuah keputusan adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih.
Dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus bersedia bagi seseorang ketika
mengambil keputusan. Menurut Muanas (2014:27) pengambilan keputusan adalah
proses menilai dan memilih salah satu produk atau jasa yang dianggap paling sesuai
dengan harapan konsumen dan paling menguntungkan diantara alternatif-alternatif
lain yang tersedia.
Sedangakan menurut Prasetijo dan Ihalauw (2005: 226) keputusan adalah
suatu pemilihan tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif. Dengan kata lain,
orang yang mengambil keputusan harus mempunyai satu pilihan dari beberapa
alternatif yang ada.
2. Proses Pengambilan Keputusan
Berdasarkan Kotler dan Keller (2009: 234) terdapat 5 tahap dalam proses
keputusan pembelian seorang konsumen yaitu:
a. Pengenalan masalah. Proses keputusan pembelian konsumen dimulai saat
konsumen menyadari kebutuhan atau keinginan akan suatu produk yang harus
dipenuhi. Konsumen merasakan perbedaan jika kebutuhan atau keinginan tersebut
belum terpuaskan. Kebutuhan atau keinginan tersebut dapat mucul akibat faktor
internal maupun eksternal.
b. Pencarian informasi. Seorang konsumen yang telah menyadari kebutuhan atau
keinginannya akan suatu produk, dalam rangka memenuhi kebutuhan dan
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keinginan tersebut, konsumen akan berusaha mencari informasi terkait dengan
produk-produk yang sesuai.
c. Evaluasi Alternatif. Setelah mengumpulkan informasi, konsumen akan
melakukan evaluasi atau penilaian terkait dengan produk-produk yang sejenis.
Konsumen akan menilai dan membandingkan masing-masing keunggulan dan
keuntungan dari produk-produk tersebut. Konsumen aku menyeleksi produk mana
yang dianggap tepat dan sesuai dengan harapan.
d. Keputusan Pembelian. Setelah menyeleksi dari sekian produk sejenis yang
tersedia. Konsumen akan menemukan satu produk yang dianggap paling tepat
dibanding produk yang lain dan memutuskan membelinya. Keputusan ini diambil
setelah serangkain penilaian terkait merk, kualitas, harga, lokasi pembelian,
mekanisme pembayaran dan lain-lain.
e. Perilaku Pasca Pembelian. Setelah pembelian produk, konsumen akan merasakan
kepuasaan atau ketidakpuasaan terkait produk yang dibeli tersebut. Jika merasa
puas dengan produk tersebut maka akan dilakukan pembelian ulang dan
merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Jika tidak puas konsumen
ini dapat mempengaruhi orang lain untuk tidak membeli karena ketidakpuasan
produk yang dirasakan. Inilah mengapa perilaku pasca pembelian memiliki peran
penting bagi keberlangsungan pemasaran produk.
3. Pemecahan Masalah dalam Proses Pengambilan Keputusan
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Prasetijo dan Ihalauw (2005: 226) Sebetulnya dalam proses pengambilan
keputusan, konsumen harus melakukan pemecahan masalah. Pemecahan masalah
memiliki tiga tingkatan, yaitu:
a. Pemecahan masalah yang mensyaratkan respons yang rutin. Keputusan yang
diambil tidak disertai dengan usaha yang cukup untuk mencari informasi dan
menentukan alternatif.
b. Pemecahan masalah dengan proses yang tidak berbelit-belit (terbatas). Karena
sudah ada tahap pemecahan masalah yang telah dikuasai. Keputusan untuk
memecahkan masalah dalam hal ini sangat sederhana. Jalan pintas kognitif yang
menjadi ciri khas pemecahan masalah ini menyebabkan seseorang tidak peduli
dengan ada atau tidaknya informasi.
c. Pemecahan masalah yang dilakukan dengan upaya yang lebih berhati-hati dan
penuh pertimbangan (pemecahan masalah yang intensif). Dalam tingkatan ini
konsumen memerlukan informasi yang relatif lengkap untuk membentuk kriteria
evaluasi, karena dia belum mempunyai informasi yang baku. Proses pemecahan
masalah menjadi lebih rumit dan panjang.
4. Analisis Pengambilan Keputusan Konsumen
Menurut Prasetijo dan Ihalauw (2005: 228) ada empat sudut pandang dalam
menganalisis pengambilan keputusan konsumen, yaitu:
a. Sudut Pandang Ekonomis. Pandangan ini melihat konsumen sebagai orang yang
membuat keputusan secara rasional. Ini berarti bahwa konsumen harus
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mengetahui semua alternatif produk yang tersedia dan harus mampu membuat
peringkat dari setiap alternatif yang ditentukan.
b. Sudut Pandang Pasif. Sudut pandang ini berlawanan dengan sudut pandang
ekonomis. Pandangan ini mengatakan bahwa konsumen pada dasarnya pasrah
pada kepentingannya sendiri dan menerima secara pasif usaha-usaha promosi dari
para pemasar. Kelemahan pandangan ini adalah bahwa pandangan ini tidak
mempertimbangkan kenyataan bahwa konsumen memainkan peranan penting
dalam setiap pembelian yang mereka lakukan.
c. Sudut Pandang Kognitif. Menurut pandangan ini, konsumen merupakan pengolah
informasi yang senantiasa mencari danmengevaluasi informasi tentang produk
dan gerai. Pengolahan informasi selalu berujung pada pembentukan pilihan,
selanjutnya terjadi inisiatif untuk membeli atau menolak produk. Jadi, cognitive
man dapat diibaratkan berdiri di antara economic man dan passiveman.
d. Sudut Pandang Emosional. Pandangan ini menekankan emosi sebagai pendorong
utama sehingga konsumen membeli suatu produk. Favoritisme merupakan salah
satu bukti bahwa seseorang berusaha mendapatkan produk favoritnya, apapun
yang terjadi.
5. Indikator Keputusan Nasabah
Indikatoruntuk mengukur keputusan nasabah menggunakan konsep dari
Nursalim (2014) terdiri dari 3 (tiga) indikator antara lain:
1) Konsumen sadar akan kebutuhan asuransi jiwa.
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2) Konsumen mencari informasi dari lingkunganya dalam menggunakan asuransi
jiwa.
3) Konsumen mengevaluasi informasi tentang asuransi jiwa.
4) Konsumen menentukan pilihan tentang produk asuransi jiwa.
5) Konsumen lebih yakin menggunakan asuransi jiwa.
2.1.4 Faktor-faktor yang Mendasari Keputusan Pembelian
Dalam sub bab ini akan dibahas tentang faktor-faktor yang mendasari
keputusan pembelian konsumen. Terdapat banyak faktor yang sebenarnya mendasari
seorang konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Menurut Muanas
(2014:42) perilaku konsumen yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu:
1. Produk
a. Pengertian Produk
Pengertian produk menurut Kotler (2008:3) memiliki pengertian yang luas
yaitu segala sesuatu yang ditawarkan, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi sehingga
dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan. Produk adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau
dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi
dan gagasan atau buah pikiran (Assauri, 2014:200).
Apa yang ditawarkan, menunjukan sejumlah manfaat yang dapat pelanggan
dapatkan dari pembelian suatu barang atau jasa, sedangka sesuatu yang ditawarkan
32
itu sendiri dapat dibagi menjadi empat kategori yaitu barang nyata, barang nyata dan
disertai dengan jasa, jasa utama yang disertai dengan barang dan jasa tambahan, dan
murni jasa (Hurriyati, 2010:50).
Konsep produk yang digunakan oleh Nabi Muhammad SAW adalah selalu
menjelaskan dengan baik kepada semua pembelinya akan kelebihan dan kekurangan
produk yang ia jual. Nabi Muhammad saw bersabda:
“Dua orang berjual beli, masing-masing mempunyai hak pilih (untuk
meneruskan jual beli atau tidak) selama keduanya masih belum berpisah. Jika
keduanya berlaku jujur dan berterus terang menjelaskan (keadaan barang
yang diperjual-belikan), maka keduanya pendapat berkat dengan jual beli
mereka tetapi jika mereka berdusta dan menyembunyikan cacat, hilanglah
berkat jual beli mereka” (Muhammad Fuad Abdul Baqi, 2010: 42).
b. Perencanaan Produk
Dalam merencanakan penawaran atas produk, pemasar perlu mengetahui
tingkat produk (Hurriyati, 2010), yang meliputi:
1) Produk utama atau inti (core benefit). Manfaat sebenarnya dibutuhkan dan akan
dikonsumsi oleh pelanggan dari setiap produk.
2) Produk generik (generic product). Produk dasar yang mampu memenuhi fungsi
produk yang paling dasar (rancangan produk minimal dapat berfungsi).
3) Produk harapan (exspected produck). Produk formal yang ditawarkan dari
berbagai atribut dan kondisinya secara normal diharapkan dan disepakati untuk
dibeli.
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4) Produk pelengkap (augmented product). Berbagai atribut produk yang dilengkapi
atau ditambahi berbagai manfaat dan layanan, sehingga dapat memberikan
tambahan kepuasan dan dapat dibedakan dengan produk pesaing.
5) Produk potensial (potencial product). Segala macam tambahan dan perubahan
yang mungkin dikembangkan untuk suatu produk dimasa mendatang.
c. Indikator Produk
Indikator untuk mengukur produk menggunakan konsep dari Nursalim (2014)
terdiri dari 3 (tiga) indikatorantara lain:
1) Produk yang ditawarkan perusahaan asuransi dapat memenuhi kebutuhan
pelanggan.
2) Produk yang ditawarkan perusahaan beragam.
3) Produk yang ditawarkan perusahaan sangat bermanfaat.
2. Promosi
a. Pengertian Promosi
Sangadji dan Sopiah (2013: 18) mendefinisikan promosi sebagai kegiatan
yang bertujuan untuk mendorong permintaan konsumen atas produk yang ditawarkan
produsen atau penjual. Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2009: 120) promosi
merupakan bagian dari marketing mix yang memiliki peran untuk memasarkan
produk, dalam promosi terdapat 2 unsur penting yaitu sebagai alat komunikasi
dengan konsumen dan sebagai alat untuk mempengaruhi dan menarik minat
konsumen terhadap produk yang dipasarkan.
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Berdasarkan pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa promosi adalah
sarana bagi perusahaan untuk berkomunikasi dengan konsumen dan mempengaruhi
mereka untuk membeli produk yang ditawarkan, sehingga dapat mendorong tingkat
permintaan terhadap produk tersebut.
Konsumen biasanya akan mencari informasi terlebih dahulu terkait produk
yang ingin dibeli. Informasi yang didapat tersebut yang akan mendorong konsumen
untuk menentukan keputusan pembelian, antara membeli atau tidak membeli.
Informasi yang di berikan oleh pihak pemasar dalam bentuk promosi yang terdapat
dimedia cetak, media elektronik maupun media lainnya akan mempengaruhi sikap
konsumen (Swastha, 2004:23).
Promosi dimedia cetak, elektronik maupun internet yang dibuat oleh pemasar
akan mendorong terciptanya keputusan pembelian dari konsumen. Jika apa yang
dirasakan konsumen sesuai dengan apa yang diungkapkan dalam promosi, maka
keputusan pembelian akan terjadi. Jika konsumen tidak merasakan kesesuian dengan
periklanan dan promosi lainnya maka keputusan pembelian akan sulit terjadi
(Weenas, 2013:616). Semakin baik promosi yang dilakukan akan semakin
meningkatkan kepercayaan dan keyakinan konsumen, sehingga akan mendorong
keputusan pembelian (Tedjakusuma, 2013: 56).
Konsep promosi yang digunakan oleh Nabi Muhammad SAW dalam menjual
tidak pernah melebih-lebihkan produk dengan maksud untuk memikat pembeli, Nabi
Muhammad SAW dengan tegas menyatakan bahwa seorang penjual harus
menjauhkan diri dari sumpah-sumpah yang berlebihan dalam menjual suatu barang.
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Muhammad pun tidak pernah melakukan sumpah untuk melariskan dagangannya.
Nabi Muhammad SAW bersabda:
“Sumpah yang diucapkan untuk melariskan perniagaan, dapat merusakkan
keuntungan” (Muhammad Fuad Abdul Baqi, 2010: 131).
b. Tujuan Promosi
Tujuan dari promosi sendiri menurut Tjiptono (2008:221) yaitu:
1) Menumbuhkan presepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan (category need)
2) Memperkenalkan tentang suatu produk kepada konsumen (brand awareness)
3) Mendorong pemilihan terhadap suatu produk (brand attitude)
4) Membujuk pelanggan untuk membeli suatu produk (brand purchase intention)
5) Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain (pchase facilitation)
6) Menanamkan citra produk dan perusahaan (positioning)
c. Jenis Promosi
Terdapat 4 jenis promosi yang sering digunakan yaitu:
1) Periklanan
Iklan menurut American Marketing Association dalam Tjiptono (2008:226)
adalah semua bentuk kompensasi untuk mempresentasikan dan mengenalkan ide,
barang atau jasa secara umum oleh sponsor yang jelas. Menurut Sangadji dan Sopiah
(2013:32) periklanan adalah segala bentuk presentasi dan promosi yang terkait ide,
barang atau jasa dengan biaya tertentu oleh suatu sponsor. Sedangkan menurut
Tjiptono (2008:226) periklanan didefiniskan sebagai seluruh proses yang meliputi
penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan.
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2) Personal Selling
Menurut Swasta (2004: 260) personal selling merupakan interaksi antar
individu, saling bertemu yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai
atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan
pihak lain. Personal Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual
dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan
dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian
akan mencoba dan membelinya (Tjiptono, 2008: 224).
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3) Promosi Penjualan
Promosi penjualan adalah sebuah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk maerangsang pembelian
produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.
Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru,
mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan
membeli lebih banyak (Tjiptono, 2008: 230). Promosi penjualan dapat berupa kupon,
undian, kontes, sampel dan lain-lain.
4) Public Relation
Public Relation merupakan upaya menyeluruh dari satu perusahaan untuk
mempengaruhi presepsi, opini, keyakinan dan sikap berbagai kelompok terhadap
perusahaan tersebut. Public relation dapat berupa press relation, product publicity,
lobbying, corporate communication dan counseling (Tjiptono, 2008: 231).
d. Indikator Promosi
Indikator untuk mengukur promosi menggunakan konsep dari Nursalim
(2014) terdiri dari 4 (empat) indikatorantara lain:
1) Program promosi cukup menarik.
2) Adanya hadiah yang menarik.
3) Promosi yang disampaikan cukup jelas.
4) Melakukan promosi dengan media cetak.
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3. Harga
a. Pengertian Harga
Menurut Kotler dan Amstrong (2008:13) harga sejumlah nilai atau nominal
yang diterima dari konsumen sebagai timbal balik dari penggunaan, pembelian atau
pun kepemilikan dari produk baik yang berupa barang ataupun jasa yang diberikan
oleh penjual. Menurut Gitosudarmo dalam Muanas (2014:43) harga adalah sejumlah
uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang dan jasa-jasa tertentu atau
kombinasi dari keduannya.
Pada tingkat ingin membeli, harga menjadi salah satu faktor yang
diperhatikan nasabah. Harga terkadang digunakan untuk menilai kualitas sebuah
produk/jasa yang ingin dibeli. Harga merupakan salah satu faktor yang
diperhitungkan konsumen dalam menentukan keputusan pembelian terhadap suatu
produk maupun jasa (Kotler, 2008: 23).
Dalam bisnis perbankan dan lembaga keuangan, harga yang ditawarkan
sangat menentukan keputusan pembelian, hal ini disebabkan semakin ketatnya
persaingan antar lembaga keuangan untuk menjaring nasabah. Penawaran harga yang
rendah akan banyak menarik minat nasabah, dan sebaliknya harga yang tinggi akan
membuat nasabah berfikir ulang untuk melakukan pembelian (Tedjakusuma, 2013:
616).
Harga mempengaruhi keputusan pembelian karena nasabah biasanya akan
membandingkan harga terlebih dahulu dan mencari yang paling sesuai dengan
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kondisi finansial, selain itu nasabah akan menilai terlebih dahulu apakah harga yang
ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapat. Konsep harga yang digunakan oleh
Nabi Muhammad saw tidak dibolehkannya pembatasan harga komoditi. Hal ini
merupakan cerminan pemikiran yang mewakili konsep pricing.  Nabi Muhammad
SAW bersabda:
“Jangan kamu menjual menyaingi penjualan saudaramu” (Shahih Al Bukhari,
Kitabul Iman, Bab 4, Hadits No 10).
b. Tujuan Penetapan Harga
Pada dasarnya menurut Tjiptono (2008:153) terdapat 4 jenis tujuan penetapan
harga yaitu:
1) Tujuan berorientasi pada laba agar memperoleh keuntungan maksimum.
2) Tujuan berorientasi pada volume agar mencapai target volume penjualan.
3) Tujuan berorientasi pada citra, perusahaan menetapkan harga tinggi agar
membentuk atau mempertahankan citra prestisius dan menetapkan harga rendah
untuk membentuk atau mempertahankan citra terjangkau.
4) Tujuan stabilitas harga, penetapan harga bertujuan untuk membentuk suatu
stabilitas harga agar tidak mudah berubah-rubah.
c. Indikator Harga
Indikatoruntuk mengukur harga menggunakan konsep dari Nursalim (2014)
terdiri dari 3 (tiga) indikatorantara lain:
1) Tarif premi dapat dijangkau nasabah.
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2) Tarif premi sesuai dengan benefit yang ditawarkan.
3) Tarif premi sesuai dengan pelayanan yang diberikan.
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4. Lokasi
a. Pengertian Lokasi
Menurut Huriyati (2010:24), tempat atau lokasi diartikan sebagai saluran
distribusi (zero channel, two channel, dan multilevel channels), sedangkan untuk
produk industri jasa, lokasi diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Lokasi
pelayanan jasa yang digunakan dalam memasok jasa kepada pelanggan yang dituju
merupakan keputusan kunci.
Lokasi atau saluran distribusi, diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah
bagaimana produk dapat sampai pada pengguna terakhir (end-user) yang dalam hal
ini adalah peserta dengan biaya seminimal mungkin tanpa mengurangi kepuasan
peserta dan apa pengaruhnya pada keseimbangan keuangan perusahaaan (Gunara dan
Sudibyo, dalam Jalaluddin, 2018).
Menurut Lupiyoadi (2011:92) lokasi adalah keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dengan di mana operasi dan stafnya akan ditempatkan.
Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat
penting dipertimbangkan, hal ini ditujukan agar nasabah mudah menjangkau setiap
lokasi kantor yang ada.
Konsep distribusi/lokasi yang digunakan oleh Nabi Muhammad SAW
memang karena telah ada kecenderungan orang-orang ketika itu untuk memotong
jalur distribusi. Hal ini tidak luput dari perhatiannya, Nabi Muhammad SAW
melarang menyongsong (mencegat) pedagang (sebelum tiba di pasar), dan melarang
42
orang kota membeli dagangan orang desa. Inti dari pelarangan tersebut adalah untuk
menghindarkan adanya tengkulak (perantara).
Hal lain yang menjadi perhatian adalah adanya orang lain yang menjadi
perantara perniagaan dengan maksud mendapatkan keuntungan dari transaksi dengan
cara tidak baik. Menurut Nabi Muhammad SAW, sebuah transaksi yang baik adalah
transaksi yang didalamnya tidak ada pihak yang dirugikan dan saling
menguntungkan, sesuai sabdanya,
“Tidak boleh orang kota menjadi perantara niaga bagi orang desa.
Biarkanlah orang memperoleh rezeki Allah satu dari yang lainnya”
(Muhammad Fuad Abdul Baqi, 2010: 33).
b. Pemilihan Lokasi
Lokasi juga sangat berhubungan dengan perusahaan mengenai dimana
perusahaan akan mengoperasikan dan menempatkan stafnya. Terdapat tiga macam
tipe interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan yang berhubungan dengan
pemilihan lokasi menurut Adiwibowo (dalam Nursalim, 2014) yaitu:
1) Pelanggan mendatangi penyedia jasa.
2) Penyedia jasa mendatangi pelanggan.
3) Penyedia jasa dan pelanggan melakukan interaksi melalui perantara.
Pemilihan tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan yang cermat meliputi
beberapa faktor (Adiwibowo, dalam Nursalim, 2014) berikut ini:
1) Akses, lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum.
2) Visibilitas, lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan.
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3) Lalu lintas (traffic), ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, yaitu:
a) Banyak orang berlalu-lalang dapat memberikan peluang besar.
b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas dapat menjadi penghambat.
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4) Tempat parkir yang luas dan aman.
5) Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha di kemudian hari.
6) Lingkungan, daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan.
7) Persaingan, yaitu lokasi persaingan.
8) Peraturan pemerintah.
c. Indikator Lokasi
Indikatoruntuk mengukur lokasi menggunakan konsep dari Nursalim (2014)
terdiri dari 3 (tiga) indikatorantara lain:
1) Lokasi kantor asuransi mudah dijangkau.
2) Lokasi kantor asuransi dekat dengan keramaian kota.
3) Tersedianya area parkir yang memadai.
5. Kualitas Pelayanan
a. PengertianKualitas Pelayanan
Kualitas Sangadji dan Sopiah (2013:99) merupakan suatu kondisi dinamis
yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan yang
memenuhi atau melebihi harapan. Jasa menurut Tjiptono (2008:134) jasa adalah
setiap tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak
lain yang sifatnya intangible (tidak berwujud) dan tidak menghasilkan kepemilikan
sesuatu. Kualitas pelayanan menurut Tjiptono (2008:59) adalah tingkat keunggulan
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yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut memenuhi
keinginan konsumen.
Kualitas layanan cenderung mempengaruhi keputusan pembelian karena
pelayanan yang dinilai baik dan melebihi ekspektasi akan dipresepsikan sebagai
kualitas layanan yang ideal. Hal tersebut akan membuat nasabah semakin yakin untuk
menggunakan jasa pegadaian syariah. Dan sebaliknya jika kualitas layanan yang
dinilai buruk akan dipresepsikan sebagai kualitas layanan yang buruk. Jika dianggap
buruk maka nasabah akan enggan dan tidak tertarik dengan pegadaian syariah.
(Tjiptono, 2008: 59). Pegadaian syariah merupakan perusahaan yang utamanya
menawarkan jasa, kualitas layanan yang baik akan menjadi nilai tambah tersendiri.
Kualitas pelayanan yang meningkat akan mendorong perilaku konsumen
untuk melakukan pembelian (Tedjakusuma dkk., 2013: 55). Pada umumnya
konsumen memilih pemasar yang dirasa nyaman dalam berkomunikasi, bahkan disaat
adanya pertanyaan dan kesulitan dari konsumen yang ingin mencari tahu lebih
tentang produk yang akan dibeli. Ramah, bersahabat, siap melayani dan mampu
memberikan informasi merupakan sikap yang dibutuhkan konsumen sehingga
tindakan ini dapat mendorong konsumen untuk memutuskan membeli (Weenas,
2013:617).
b. Indikator Kualitas Pelayanan
Indikatoruntukmengukurkualitas pelayanan menggunakan konsep dari
Nursalim (2014) terdiri dari 4 (empat) indikatorantara lain:
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1) Kemampuan pegawai dalam memberikan pelayanan yang dijanjikan secara
akurat.
2) Kemampuan pegawai dalam membantu dan memberikan informasi yang jelas
secara cepat.
3) Kemampuan pegawai untuk menumbuhkan rasa percaya para pelanggan.
4) Kemampuan pegawai dalam memberikan perhatian yang tulus dengan berupaya
memahami keinginan pelanggan.
6. Religiusitas
a. Pengertian Religiusitas
Istilah religi, berasal dari bahasa latin; religio, bahasa Inggris; religion, bahasa
Arab; aldiin atau agama. Religiusitas yaitu kepercayaan kepada Tuhan Yang Maha
Esa dengan ajaran kebaktian dan kewajiban-kewajiban yang bertalian dengan
kepercayaan itu. Religiusitas diwujudkan dalam berbagai sisi kehidupan berupa
aktivitas yang tampak dan dapat dilihat oleh mata, serta aktivitas yang tidak tampak
yang terjadi dalam hati seseorang (Jalaluddin, 2010: 76).
Religiusitas adalah hubungan interpersonal antara manusia dengan Allah
SWTnya, serta suatu pola yang mengatur kehidupan manusia menjadi teratur
sehingga pemujaan kepada Allah SWT tidak terjadi kekacauan . Religiusitas adalah
sebuah sistem yang memiliki dimensi yang banyak dan diwujudkan dalam berbagai
lingkup kehidupan baik itu yang tampak oleh mata manusia maupun yang tidak
tampak oleh mata manusia (Ancok & Suroso, 2001: 54). Religiusitas di dalam Islam
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menekankan kepada kepuasan jasmani dan rohani, hal tersebut dapat di lihat dalam
QS. Al Baqarah: 83.
Artinya: “Dan (ingatlah), ketika kami mengambil janji dari Bani Israil
(yaitu): janganlah kamu menyembah selain Allah, dan berbuat kebaikanlah
kepada ibu bapa, kaum kerabat, anak-anak yatim, dan orang-orang miskin,
serta ucapkanlah kata-kata yang baik kepada manusia, Dirikanlah shalat dan
tunaikanlah zakat. Kemudian kamu tidak memenuhi janji itu, kecuali
sebahagian kecil daripada kamu, dan kamu selalu berpaling” (QS. Al-
Baqarah [2]: 83).
Religiusitas adalah keyakinan yang kuat terhadap apa yang akan terjadi pada
kehidupan manusia itu semata-mata adalah takdir dari Allah SWT. Religiusitas
adalah tingkat pengetahuan seseorang terhadap agama yang dianutnya serta suatu
tingkat pemahaman yang menyeluruh terhadap agama yang dianutnya (Glock &
Stark, 1994: 32). Sebagaimana ayat yang menjelaskan tentang religiusitas tercantum
dalam QS. Ar-Ra’d: 11.
Artinya: “Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu mengikutinya
bergiliran, di muka dan di belakangnya, mereka menjaganya atas perintah
Allah. Sesungguhnya Allah tidak merobah keadaan sesuatu kaum sehingga
mereka merobah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri. dan apabila
Allah menghendaki keburukan terhadap sesuatu kaum, Maka tak ada yang
dapat menolaknya; dan sekali-kali tak ada pelindung bagi mereka selain Dia”
(QS. Ar-Ra’d [13]: 11).
Adapun hadist yang berhubungan dengan religiusitas, salah satunya adalah:
Artinya: “Dari Abu Hurairoh Abd Rahman bin Shakr ra. menjelaskan bahwa
dia mendengar Rasulullah SAW bersabda: “Apa yang ku larang kepada
kalian maka hendaklah kalian laksanakan semampu kalian. Sesungguhnya
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kebinasaan orang-orang yang sebelum kalian adalah karena banyaknya
pertanyaan mereka (yang tak berguna) dan merekapun banyak menentang
nabi-nabi mereka”. (HR. Bukhori Muslim) dalam (Ismail Abu dan Al-Ja‟fi,
1987).
Ayat di atas menggambarkan seseorang dengan religiusitas yang tinggi akan
mampu hawa nafsu yang ada di dalam dirinya, mengendalikan perasaan yang
mendorongnya untuk tidak melakukan hal-hal yang dianggap menyimpang syariat
Islam, sebab orang tersebut selalu merasa diawasi oleh Allah SWT. Sehingga orang
yang memiliki sisi religiusitas akan mampu membawa diri dalam lingkungan dan
organisasinya.
b. Dimensi Religiusitas
Religiusitas menurut Glock dan Stark (dalam Ancok dan Suroso, 1994) ada
lima macam dimensi keberagaman, yaitu:
1) Ideologis atau keyakinan (Religious Belief), dimensi ideologis menunjuk pada
tingkat keyakinan atau keimanan seseorang terhadap kebenaran ajaran agama,
terutama terhadap ajaran-ajaran agama yang bersifat fundamental dan dogmatik.
2) Ritualistik atau peribadatan (Religious Practice), dimensi ritualistik atau
peribadatan ini menunjuk pada seberapa tingkat kepatuhan seseorang dalam
mengerjakan kegiatan-kegiatan ritual yang diperintahkan oleh agamanya.
Praktek-praktek keagamaan yang dilakukan individu meliputi dua hal, yaitu:
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a) Ritual yaitu di mana seseorang yang religius akan melakukan kegiatan-
kegiatan keagamaan yang diperintahkan oleh agama yang diyakininya dengan
melaksanakannya sesuai ajaran yang telah ditetapkan.
b) Ketaatan yaitu di mana seseorang yang secara batiniah mempunyai ketetapan
untuk selalu menjalankan aturan yang telah ditentukan dalam ajaran agama
dengan cara meningkatkan frekuensi dan intensitas dalam beribadah.
1) Eksperiensial atau pengalaman (Religious Feeling), dimensi pengalaman
menunjukkan seberapa jauh tingkat kepekaan seseorang dalam merasakan dan
mengalami perasaan-perasaan atau pengalaman-pengalaman religiusnya.
2) Intelektual atau pengetahuan (Religious Knowledge), dimensi ini menunjukkan
tingkat pengetahuan dan pemahaman seseorang terhadap ajaran-ajaran agamanya,
terutama yang termuat dalam kitab suci atau pedoman ajaran agamanya.
3) Konsekuensial atau penerapan (Religious Effect), dimensi konsekuensial
menunjuk pada tingkatan seseorang dalam berperilaku yang dimotivasi oleh
ajaran agamanya atau seberapa jauh seseorang mampu menerapkan ajaran
agamanya dalam perilaku hidupnya sehari-hari.
Dimensi religiusitas menurut Kendler, dkk (2003: 42) terbagi menjadi tujuh
dimensi yaitu:
1) General religiosity bagaimana hubungan seseorang dengan Tuhannnya.
2) Social religiosity bagaimana seseorang membina hubungan dengan sesama
penganut agamanya.
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3) Involved God keyakinan akan keterlibatan Allah SWT dalam segala urusan
manusia.
4) Forgiveness menggambarkan kepedulian dan saling memaafkan.
5) God as judge menggambarkan kekuasaan Allah SWT.
6) Unvengefulness perilaku seseorang yang tidak dendam kepada orang lain.
7) Thankfulness bagaimana seseorang menggambarkan rasa syukur.
a. Faktor yang Mempengaruhi Religiusitas
Religiusitas menurut Thouless (2000: 23) dipengaruhi oleh berbagai faktor
antara lain:
1) Faktor sosial, meliputi semua pengaruhsosial seperti, pendidikan dan pengajaran
dari orangtua, tradisi‐tradisi dan tekanan‐tekanan sosial.
2) Faktor alami, meliputi moral yang berupa pengalaman‐pengalaman baik yang
bersifat alami, seperti pengalaman konflik moral maupun pengalaman emosional.
3) Faktor kebutuhan untuk mendapatkan harga diri serta kebutuhan yang timbul
disebabkan adanya kematian.
4) Faktor intelektual dimana faktor ini menyangkut proses pemikiran secara verbal
terutama dalam pembentukan keyakinan‐keyakinan agama.
Jalaluddin (2010: 12) menjelaskan ada beberapa faktor yang mempengaruhi
perkembangan religiusitas seseorang antara lain:
1) Faktor internal yaitu faktor yang muncul dari dalam diri seseorang yang
mendorong seseorang untuk tunduk kepada Allah SWT.
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2) Faktor eksternal yaitu faktor yang meliputi lingkungan masyarakat. Lingkungan
keluarga dimana keluarga adalah sebuah sistem kehidupan sosial terkecil dan
merupakan tempat seseorang anak pertama kali belajar mengenai berbagai hal
salah satunya adalah mengenai religiusitas.
Daradjat (2009: 44) menjelaskan ada beberapa faktor yang mempengaruhi
perkembangan religiusitas seseorang antara lain:
1) Pertentangan batin atau konflik batin dan ketegangan perasaan yaitu kondisi
dimana seseorang merasa tidak mampu menghadapi berbagai persoalan dalam
hidup.
2) Pengaruh hubungan dengan tradisi agama meliputi pengalaman pendidikan dan
suasana keluarga, lembaga keagamaan.
3) Ajakan dan sugesti yaitu bantuan-bantuan moril dan material yang dilakukan oleh
para pemimpin dan pemuka agama kepada seseorang yang mengalami
kegelisahan dan kesengsaraan dalam hidup.
4) Faktor-faktor emosi yaitu seseorang yang emosional akan dengan mudah
menerima nasehat ketika sedang mengalami persoalan.
5) Kemauan yaitu keinginan seseorang untuk bisa hidup lebih baik dan tidak
menyerah dengan keadaan yang mengecewakan.
b. Indikator Religiusitas
Indikatoruntukmengukurreligiusitas menggunakan konsep dari Jalaluddin
(2018) terdiri dari 3 (tiga) indikatorantara lain:
1) Keyakinan di dalam agama.
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2) Pengetahuan mengenai agama.
3) Praktik perilaku agama.
2.2. Hasil Penelitian Yang Relevan
Dalam penelitian ini terdapat beberapa penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya yang dijadikan landasan. Berikut ini adalah beberapa literatur dan
penelitian terdahulu tentang fator-fator penentu keputusan nasabah menggunakan
asuransi, yaitu:
Tabel 2.1
Penelitian yang Relevan
No. Judul Penelitian Variabel Metode Hasil Penelitian
1. Faktor-Faktor yang
Mempengaruhi
Keputusan
Pemakaian Jasa
Asuransi AJB
Bumiputera 1912
Kantor Cabang
Purworejo
(Nursalim, 2014).
Independen:
Kualitas
pelayanan,
produk, harga,
tempat/lokasi,
dan promosi.
Dependen:
Keputusan
pemakaian jasa
asuransi
Regresi linier
berganda
Menunjukkan bahwa
kualitas pelayanan,
produk, harga,
tempat/lokasi, dan
promosi berpengaruh
positif dan signifikan
terhadap keputusan
pemakaian jasa
asuransi
2. Pengaruh Produk,
Pelayanan, Promosi
Dan Lokasi
Terhadap
Masyarakat
Memilih Bank
Syariah Di
Surakarta.
(Chotimah, 2014)
Independen:
Produk,
pelayanan,
promosi dan
lokasi.
Dependen:
Keputusan
masyarakat
memilih bank
syariah
Regresi linier
berganda
Menunjukkan bahwa
pelayanan dan lokasi
berpengaruh
terhadap masyarakat
memilih bank
syariah, sedangkan
produk dan promosi
tidak berpengaruh
terhadap masyarakat
memilih bank
syariah.
3. Analisis Faktor- Independen: Regresi Menunjukkan bahwa
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faktor yang
Mempengaruhi
Preferensi
Konsumen terhadap
Hotel Syariah.
(Rahardi dan
Wiliasih, 2016)
Pengetahuan,
citra hotel,
layanan
pelanggan,
lokasi, proses,
fasilitas, dan
religiusitas
Dependen:
Keputusan
pemilihan
hotel syariah
logistik pengetahuan, citra
hotel, layanan
pelanggan, lokasi,
proses, fasilitas, dan
religiusitas
berpengaruh
signifikan terhadap
pemilihan hotel
syariah
4. Faktor-Faktor
Penentu Keputusan
Konsumen Menjadi
Nasabah BNI Life
Insurance. (Susiana
dan Pebrianto,
2017)
Independen:
Harga, produk
dan lokasi
Dependen:
Keputusan
konsumen
Regresi linier
berganda
Menunjukkan bahwa
harga, produk dan
lokasi
mempengaruhi
keputusan konsumen
5. Faktor-Faktor Yang
Mempengaruhi
Keputusan
Konsumen
Membeli Asuransi
Jiwa AJB
Bumiputera 1912.
(Anwar, Dasniar
dan Susanto, 2017)
Independen:
Produk, harga,
lokasi dan
promosi.
Dependen:
Keputusan
pembelian
asuransi
Regresi linier
berganda
Menunjukkan bahwa
produk berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian asuransi,
sedangkan harga,
lokasi dan promosi
tidak berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian asuransi
6. Faktor-Faktor Yang
Mempengaruhi
Masyarakat Banda
Aceh Dalam
Pemilihan Asuransi
Jiwa Syariah.
(Jalaluddin, 2018)
Independen:
Produk,
religiusitas,
harga, lokasi dan
promosi
Dependen:
Keputusan
pemilihan
asuransi
Regresi linier
berganda
Menunjukkan bahwa
produk, dan
religiusitas
signifikan
berpengaruh dalam
keputusan pemilihan
asuransi
harga, lokasi dan
promosi tidak
signifikan
berpengaruh dalam
keputusan pemilihan
asuransi
7 A Study of Factors Independen: Confirmatory Menunjukkan bahwa
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Affecting on
Customers
Purchase Intention
Case Study: the
Agencies of Bono
Brand Tile in
Tehran. (Mirabi,
2015)
Product quality,
advertising,
brand name,
packaging, price
Dependen:
customers’
purchase
intention
factor
analysis and
multiple
regression
analysis
quality, advertising,
brand name impacts
on customers’
purchase intention,
but packaging and
price doesn’t impact
on customers’
purchase intention
8 The Influence of
Quality Products,
Price, Promotion,
and Location to
Product Purchase
Decision on Nitchi
At PT. Jaya
Swarasa Agung in
CentralJakarta.
(Brata, et. al, 2017)
Independen:
quality of
product, price,
promotion, and
location
Dependen:
purchasing
decision
Multiple
Linear
Regression
Analysis
Menunjukkan bahwa
quality of product,
price, promotion,
and location
influencing the
purchasing decision
9 Model of
Purchasing
Decision (Renting)
of Generator Set:
Analysis of Product
Quality, Price an
Service at PT.
Hartekprima
Listrindo. (Yunita
and Ali, 2017)
Independen:
product quality,
price, and service
Dependen:
purchasing
decision
Multiple
Regression
Analysis
Menunjukkan bahwa
product quality,
price, and service
influences on
purchasing decision
10 Effects of Service
Quality, Price and
Promotion on
Customers’
Purchase Decision
of Traveloka Online
Airline Tickets in
Jakarta,
Indonesia.
(Firdausy and
Idawati, 2017)
Independen:
service quality,
airline ticket
price and
promotion
Dependen:
costumers’
purchase
decision
Multiple
Regression
Analysis
Menunjukkan bahwa
service quality and
airline ticket price
have positive and
significant effects on
purchase decision,
but promotion
variable has no
significant effect on
costumers’ purchase
decision.
11 Factorsinfluencing
telecommunication
Independen:
Service quality,
Multiple
Regression
Menunjukkan bahwa
Service quality,
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Subscribers’
Decision to Port
among Network
Providers in
Nigeria.
(Nwakanma, et. al,
2017)
network
coverage, price,
promotion,
customer care
Dependen:
Subscribers’
decision
Analysis network coverage,
price, promotion,
customer care have
effects on
Subscribers’
decision
12 Model Of Purchase
Decision: A Study
On Consumer Of
Produgen Brand
Milk Product.
(Utomo, et. al,
2017)
Independen:
product quality,
price and
promotion
Dependen:
purchasing
decisions
Multiple
Regression
Analysis
Menunjukkan bahwa
product quality,
price and
promotionpositive
and significant effect
on purchasing
decisions
Sumber: Pengembangan dari beberapa penelitian terdahulu, 2018
2.3. Kerangka Berfikir
Sebagai gambaran mengenai penyusunan penelitian ini maka diperlukan suatu
kerangka pemikiran yang terperinci, jelas, dan cermat. Menurut Sugiyono (2012: 88),
kerangka berpikir merupakan model konseptual tentang teori yang berhubungan
dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Untuk
mengetahui bagaimana hubungan dan kaitannya antar variabel dalam penelitian ini,
dapat digambarkan secara skematik dapat dilihat pada gambar berikut ini:
Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran
Variabel Independen Variabel Dependen
Keputusan nasabah
menggunakan
asuransi (Y)
Produk (X1)
Promosi (X2)
Harga (X3)
H1
H2
H3
Lokasi (X4)
Kualitas Pelayanan (X5)
Religiusitas (X6)
H4
H5
H6
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2.4. Hipotesis
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap suatu rumusan masalah
penelitian, dimana perumusan masalah telah dinyatakan dalam bentuk kalimat
pertanyaan (Sugiono, 2012: 64). Hipotesis dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Produk Merupakan segala sesuatu yang ditawarkan kepada nasabah dengan
tujuan untuk memuaskan suatu keinginan nasabah. Menurut Kasmir (2012) agar
produk yang dibuat laku dipasaran, maka penciptaan produk harus memperhatikan
tingkat kualitas yang sesuai dengan keinginan nasabah. Menurut  penelitian yang
dilakukan oleh Nursalim (2014)serta diperkuat oleh Anwar, Dasniar, Susanto (2017)
dan Jalaluddin (2018)menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
produk terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Berdasarkan hal tersebut
maka hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah:
H1 : Produk berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
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Menurut Rangkuti (2010:50), promosi adalah kegiatan penjualan dan
pemasaran dalam rangka menginformasikan dan mendorong permintaan terhadap
produk, jasa dan ide dari perusahaan dengan cara mempengaruhi konsumen agar mau
membeli produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. Menurut penelitian yang
dilakukan oleh Nursalim (2014)menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan antara promosi terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah:
H2 : Promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
3. PengaruhHarga Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Harga dapat juga diartikan sebagai ekspresi dari sebuah nilai, di mana nilai
tersebut menyangkut kegunaan dan kualitas produk, citra yang terbentuk melalui
iklan dan promosi, ketersediaan produk melalui jaringan distribusi dan layanan yang
menyertainya (Gunara dan Sudibyo, dalam Jalaluddin, 2018). Menurut penelitian
yang dilakukan oleh Nursalim (2014)serta diperkuat oleh Susiana dan Pebrianto
(2017)menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara harga terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi. Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis
yang diajukan dalam penelitian ini adalah:
H3 : Harga berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
4. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Menurut Kotler (2008) lokasi merupakan tempat penyampaian produk ke
konsumen. Faktor-faktor yang perlu diperhatikan dalam penentuan lokasi bank
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adalah: dekat dengan kawasan industri atau pabrik, dekat dengan perkantoran, dekat
dengan pasar, dekat dengan perumahan atau masyarakat. Menurut penelitian yang
dilakukan oleh Nursalim (2014)serta diperkuat oleh Chotimah (2014) danSusiana dan
Pebrianto (2017)menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara lokasi
terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Berdasarkan hal tersebut maka
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah:
H4 : Lokasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
5. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan
Asuransi
Menurut Kotler (2008) jasa atau pelayanan adalah setiap tindakan atau
perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada
dasarnya bersifat intangible (tak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan
sesuatu. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Nursalim (2014)serta diperkuat oleh
Chotimah (2014) danRahardi dan Wiliasih (2016) menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi. Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini adalah:
H5 : Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan
asuransi.
6. Pengaruh Religiusitas Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Menurut Harun Nasution dalam Jalaluddin (2011: 12), pengertian agama
berasal dari kata ad-din, yang berarti undang-undang atau hukum. Kemudian dalam
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bahasa Arab, kata ini mengandung arti menguasai, menundukkan, patuh, utang,
balasan, kebiasaan. Sedangkan dari kata religi (latin) atau relegere berarti
mengumpulkan dan membaca. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Jalaluddin
(2018)serta diperkuat oleh Rahardi dan Wiliasih (2016) menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara religiusitas terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi. Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini adalah:
H6 : Religiusitas berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
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BAB III
METODE PENELITIAN
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian
Pelaksanaan waktu penelitian dimulai bulan Agustus sampai Oktober 2019.
Pada bulan Agusutus merupakan penyusunan proposal dan dilanjutkan dengan
pelaksanaan penelitian. Pada bulan Oktober dilanjutkan untuk penyusunan laporan
hasil penelitian. Penelitian dilaksanakan di Sunlife Financial Syariah Cabang
Kartasura yang terletak di Komplek Ruko Kartasura Village, Jln. Slamet Riyadi, No.
07 Kec. Kartasura, Kab. Sukoharjo.
3.2. Jenis  Penelitian
Penelitian yang dilakukan adalah penelitian lapangan (field research), yaitu
penelitian yang setiap datanya diperoleh secara langsug pada objek penelitian di
lapangan. Penelitian ini termasuk dalam penelitian kuantitatif, karena tujuan
penelitian adalah untuk membuktikan hipotesis, menggunakan instrumen penelitian.
Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang digunakan untuk meneliti
populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel umumnya dilakukan secara
random, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan
(Sugiyono, 2012: 13).
Metode kuantitatif digunakan apabila masalah merupakan penyimpangan
antara yang seharusnya dengan yang terjadi, antara aturan dengan pelaksanaan, antara
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teori dengan praktik, atau antara rencana dengan pelaksanaan. Penelitian ini
dimaksudkan untuk mengetahui faktor-faktor penentu minat masyarakat dalam
pemilihan produk asuransi syariah.
3.3. Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel
3.3.1. Populasi
Menurut Sugiyono (2012: 80), populasi adalah wilayah generalisasi  terdiri
atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu, ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Populasi dalam
penelitian ini adalah nasabah atau klien Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura.
3.3.2. Sampel
Menurut Sugiyono (2012: 81) sampel adalah sebagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti
tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena
keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang
diambil dari populasi itu. Jadi sampel adalah sebagian contoh yang dijadikan untuk
bahan penelaah yang diambil dari populasi tersebut. Untuk menghitung penentuan
jumlah sampel dari populasi tertentu, maka digunakan rumus Slovin sebagai berikut:
21 Ne
Nn 
Keterangan:
n   :  jumlah sampel
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N  :  Jumlah populasi
:  taraf nyata atau batasan kesalahan.
Dalam menentukan jumlah sampel yang akan dipilih, penulis menggunakan
tingkat kesalahan 5%, karena dalam setiap penelitian tidak mungkin hasilnya
sempurna 100%, makin besar tingkat kesalahan maka semakin sedikit ukuran sampel.
Hasil dari perhitungan jumlah sampel dengan rumus diatas, adalah sebagai berikut:
21 Ne
Nn 
n = 2)05,0(1681
168

n = 118,309
Berdasarkan perhitungan diatas, maka diperoleh sampel sebanyak 118,309
responden dari jumlah populasi yang diambil yaitu 168 nasabah atau klien Sunlife
Financial Syariah Cabang Kartasura. Namun untuk menjaga standarisasi pemetaan
sampel tersebut, maka digenapkan menjadi 120 responden untuk lebih memudahkan
menentukan jumlah sampel penelitian, sehingga jumlah sampel diharapkan sudah
dapat mewakili sebagai sampel penelitian.
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel
Metode sampel dalam penelitian ini dengan menggunakan metode teknik non
probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan
peluang yang sama bagi setiap unsur/anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.
Pengambilan sampel dilakukan dengan metode acidental sampling karena dilakukan
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kepada siapa saja nasabah atau klien Sunlife Financial Asuransi Syariah Cabang
Kartasura yang bertemu dengan peneliti dan bersedia dijadikan responden (Sugiyono,
2012: 81). Peneliti dalam penelitian ini mengambil sampel sebanyak 120 responden.
Sampel dalam penelitian ini terdiri dari nasabah atau klien Sunlife Financial Syariah
Cabang Kartasura.
3.4. Data dan Sumber Data
Data adalah bahan mentah yang perlu diolah sehingga menghasilkan
informasi atau keterangan, baik kualitatif maupun kuantitatif yang menunjukkan fakta
(Siregar, 2013: 45).
3.4.1. Data Primer
Data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari
sumber pertama atau tempat objek penelitian dilakukan (Siregar, 2013: 46). Data
primer yang ada dalam penelitian ini merupakan data dari penyebaran kuesioner yang
bersumber pada responden yang berjumlah 120 orang yang merupakan nasabah atau
klien Sunlife Financial Syariah Cabang Kartasura.
3.4.2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diterbitkan atau digunakan oleh organisasi
yang bukan pengolahannya (Siregar, 2013: 48). Dalam penelitian ini yang menjadi
sumber data sekunder adalah buku-buku, literatur, artikel, jurnal, serta situs di
internet yang berkaitan dengan penelitian yang dilakukan.
3.5. Teknik Pengumpulan Data
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Teknik pengumpulan data dari penelitian ini menggunakan kuesioner.
Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya
(Sugiyono, 2012: 93). Mengumpulkan data dengan mengirim pertanyaan untuk diisi
sendiri oleh responden, dilakukan dengan menyebar form kuesioner yang beriisi
pertanyaan. Penggunaan kuesioner bertujuan untuk mendapatkan informasi yang
dibutuhkan serta mendukung penelitian.
Pengukuran variabel dilakukan dengan menggunakan skala Likert, dengan
skala likert maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel
(Sugiyono, 2012: 168). Sehingga dalam penelitian ini menggunakan 5 alternatif
jawaban “sangat tidak setuju”, “tidak setuju”, “netral”, “setuju” dan “sangat setuju”.
Skor yang diberikan adalah sebagai berikut:
Sangat Tidak Setuju : skor 1
Tidak Setuju : skor 2
Netral : skor 3
Setuju : skor 4
Sangat Setuju : skor 5
Data yang diperoleh dalam penelitian ini berupa skor yang berasal dari
kuesioner. Untuk mengetahui hasil penelitian tersebut perlu dianalisis lebih lanjut
agar dapat ditarik suatu kesimpulan yang tepat, maka keabsahan dalam penelitian ini
sangat di tentukan oleh alat untuk mengukur variabel yang akan diteliti tersebut.
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3.6. Variabel Penelitian
Variabel adalah sesuatu yang berbentuk yang ditetapkan oleh peneliti
dipelajari dengan seksama sehingga diperoleh informasi berupa data dan diolah
dengan statistik sehingga dapat ditarik kesimpulan (Sujarweni dan Endrayanto, 2012:
23). Penelitian ini menggunakan tiga variabel yaitu variabel independen, variabel
mediasi, dan variabel dependen.
3.6.1. Variabel Dependen
Variabel ini sering disebut sebagai variabel respon, output, kriteria,
konsekuen. Dalam Bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat. Variabel
terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya
variabel bebas (Ferdinand, 2014: 79). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel
terikat (Y) adalah keputusan nasabah.
3.6.2. Variabel Independen
Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi dan yang menjadi
penyebab timbulnya variabel dependen (Ferdinand, 2014: 80). Dalam penelitian ini
yang menjadi variabel independen (X) adalah produk, promosi, harga, lokasi, kualitas
pelayanan dan religiusitas.
3.7. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel adalah suatu definisi mengenai variabel yang
dirumuskan berdasarkan karakteristik-karakteristik variabel tersebut yang diamati.
Definisi operasional dalam penelitian ini meliputi:
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Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel Penelitian
Variabel Definisi dan Sumber Indikator
Produk (X1) Produk jasa merupakan suatu
kinerja penampilan, tidak
berwujud dan cepat hilang, lebih
dapat dirasakan dari pada
dimiliki, serta pelanggan lebih
berpartisipasi aktif dalam proses
mengkonsumsi jasa tersebut
(Hurriyati dalam Nursalim,
2014).
1. Produk yang
ditawarkan
perusahaan asuransi
dapat memenuhi
kebutuhan pelanggan.
2. Produk yang
ditawarkan
perusahaan beragam.
3. Produk yang
ditawarkan
perusahaan sangat
bermanfaat.
Promosi (X2) Promosi adalah arus informasi
atau persuasi searah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang
atau organisasi kepada tindakan
yang menciptakan pertukaran
dalam pemasaran (Dharmmesta
dan Irawan dalam Nursalim,
2014).
1. Program promosi
cukup menarik.
2. Adanya hadiah yang
menarik.
3. Promosi yang
disampaikan cukup
jelas.
4. Melakukan promosi
dengan media cetak.
Harga (X3) Harga adalah sejumlah uang
yang dibayarkan pemegang polis
guna mendapatkan benefit dari
asuransi yang diikuti dengan
syarat tarif  sesuai dengan benefit
yang ditawarkan,  danbesaran
premi dan benefit yang
disesuaikan dengan pendapatan
konsumen (Siburian dalam
Nursalim, 2014).
1. Tarif premi dapat
dijangkau nasabah.
2. Tarif premi sesuai
dengan benefit yang
ditawarkan.
3. Tarif premi sesuai
dengan pelayanan
yang diberikan.
Lokasi (X4) Lokasi merupakan tempat
penyampaian produk perusahaan
asuransi itu berada ke konsumen
1. Lokasi kantor
asuransi mudah
dijangkau.
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(Kotler dalam Nursalim, 2014). 2. Lokasi kantor
asuransi dekat
dengan keramaian
kota.
3. Tersedianya area
parkir yang memadai.
Kualitas
Pelayanan (X5)
Kualitas pelayanan sebagai
penyampaian jasa yang unggul
sesuai harapan pengguna jasa,
yang  meliputi proses produksi
jasa.(Kotler dalam Nursalim,
2014).
1. Kemampuan pegawai
dalam memberikan
pelayanan yang
dijanjikan secara
akurat.
2. Kemampuan pegawai
dalam membantu dan
memberikan
informasi yang jelas
secara cepat.
3. Kemampuan pegawai
untuk menumbuhkan
rasa percaya para
pelanggan.
4. Kemampuan pegawai
dalam memberikan
perhatian yang tulus
dengan berupaya
memahami keinginan
pelanggan.
Religiusitas (X6) Religiusitasadalah suatu
kewajiban-kewajiban atau
aturan-aturan yang harus
dilaksanakan, yang kesemuanya
itu berfungsi untuk mengikat dan
mengukuhkan diri seseorang atau
sekelompok orang dalam
hubungannya dengan
Tuhan atau sesama manusia,
serta alam sekitarnya (Driyarkara
dalam Jalaluddin, 2018)
1. Keyakinan di dalam
agama.
2. Pengetahuan
mengenai agama.
3. Praktik perilaku
agama.
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Keputusan
Nasabah (Y)
Keputusan konsumen merupakan
suatu pembelian dalam
penggunaan produk jasa sebagai
proses seorang individu dalam
memilih, mengorganisasi, dan
menafsirkan masukan-masukan
informasi untuk menciptakan
sebuah gambaran yang bermakna
tentang suatu produk Adiwibowo
dalam Nursalim, 2014).
1. Konsumen sadar
akan kebutuhan
asuransi jiwa.
2. Konsumen mencari
informasi dari
lingkunganya dalam
menggunakan
asuransi jiwa.
3. Konsumen
mengevaluasi
informasi tentang
asuransi jiwa.
4. Konsumen
menentukan pilihan
tentang produk
asuransi jiwa.
5. Konsumen lebih
yakin menggunakan
asuransi jiwa.
Sumber: Pengembangan dari hasil penelitian sebelumnya (2018)
3.8. Teknik Analisis Data
3.8.1. Uji Instrumen Data
1. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali, 2013).
Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk
degree of freedom (df)= n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dan alpha= 0.05.
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Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai positif, maka butir atau pertanyaan atau
indikator tersebut dinyatakan valid (Ghozali, 2011).
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas adalah indeks yang menunujukkan sejauh mana alat peengukur
dapat dipercaya atau dapat diandalkan, sejauh mana hasil pengukurannya tetap
konsisten bila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama
dengan alat ukur yang sama (Ferdinand, 2014: 218). Pengukuran reliabilitas
dilakukan dengan uji statistik Cronbach Alpha (a) (Ghozali, 2013). Suatu konstruk
atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha >0,70
(Nunnally dalam Ghozali, 2013).
3.8.2.Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Menurut Ghozali (2013: 160), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi, variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai
distribusi normal atau tidak. Uji normalitas data dalam penelitian ini menggunakan
uji Kolmogorov-Smirnov untuk masing-masing variabel. Data penelitian dikatakan
menyebar normal atau memenuhi uji normalitas apabila nilai Asymp.Sig (2-tailed)
variabel residual berada di atas 0,05 atau 5%, sebaliknya jika nilai Asymp.Sig (2-
tailed) variabel residual berada di bawah 0,05 atau 5%, maka data terebut tidak
berdistribusi normal atau tidak memenuhi uji normalitas.
2. Uji Multikolinieritas
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Uji multikoliniearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen.
Multikoloniearitas daat dilihat dengan Variance Inflation Factor (VIF), apabila nilai
VIF < 10 dan nilai tolerance > 0,10 maka tidak terdapat gejala multikoloniearitas
(Ghozali, 2013: 105).
3. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan variance dan residual suatu pengamatan ke pengamatan lain
(Ghozali, 2013: 139). Pengujian dilakukan dengan uji Glejer yaitu meregresi masing-
masing variabel independen dengan absolute residual terhadap variabel dependen.
Kriteria yang digunakan untuk menyatakan apakah terjadi heteroskedastisitas atau
tidak di antara data pengamatan dapat dijelaskan dengan menggunakan koefisien
signifikansi. Koefisien signifikansi harus dibandingkan dengan tingkat signifikansi
5%.
Apabila koefisien signifikansi lebih besar dari tingkat signifikansi yang
ditetapkan, maka dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas. Jika koefisien
signifikansi lebih kecil dari tingkat signifikansi yang ditetapkan, maka dapat
disimpulkan terjadi heteroskedastisitas.
3.8.3.Uji Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua
variabel atau lebih, dan untuk menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen
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dengan variabel independen. Variabel independen diasumsikan random/stokastik,
yang berarti mempunyai distribusi probabilistik. Variabel independen diasumsikan
memiliki nilai tetap (dalam pengambilan sampel yang berulang).
Lebih diperjelas oleh Ghozali (2013: 99) bahwa model analisis regresi
bertujuan untuk memahami hubungan antar variabel-variabel, tidak pernah
mempersalahkan mengapa dalam hubungan tersebut ada maupun tidak ada. Lain dari
itu tidak pernah mempersalahkan apakah hubungan yang ada antara variabel
dependen (Y) dan variabel independen (X) disebabkan oleh variabel X-nya tersebut
atau terdapat variabel lainnya diantara kedua variabel tersebut, maka dari itu variabel
tidak secara langsung untuk mempengaruhi variabel Y tapi terdapat variabel lainnya
berperan sebagai variabel mediasi. Adapun bentuk persamaan regresi linier berganda
yang digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut:
= + β1 1 + β2 2 + β3 3 + β4 4 + β5 5 + β6 6 +
Keterangan:
α : konstanta
β1.. β6 : koefisiensi regresi
Y :Keputusan nasabah menggunakan asuransi
X1 : Produk
X2 : Promosi
X3 : Harga
X4 : Lokasi
X5 : Kualitas pelayanan
X6 : Religiusitas
e = eror
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3.8.4.Uji Ketepatan Model
1. Uji R2
Uji R2 menurut Ghozali (2013: 147) bahwa koefisien determinasi pada
umumnya untuk menjadikan tolak ukur seberapa jauh kemampuan dari setiap model
untuk bisa memaparkan variasi variabel independen.nilai dari koefisien determinasi
yaitu antara nol dan 1. Kemudian nilai R2 terkecil dapat diartikan dengan kemampuan
setiap variabel-variabel independen disaat menjelaskan variasi variabel dependen
begitu terbatas.
Selanjutnya ditambahkan Ghozali (2013: 147) bahwa nilai yang mendekati
satu bisa disimpulkan bahwa variabel-variabel independen dapat memberikan hampir
secara keseluruhan informasi yang dibutuhkan untuk memperkirakan variasi variabel
dependen. Disarankan oleh peneliti untuk menggunakan nilai Adjusted R2 disaat
melakukan pengevaluasian model regresi terbaik.
2. Uji F
Uji F menurut Ghozali (2013: 84) pada umumnya untuk menunjukkan apakah
dari semua variabel independen atau variabel bebas yang telah dimasukkan kedalam
model memiliki pengaruh secara keseluruhan terhadap variabel dependen atau terikat.
Dalam pengujian hipotesis dari uji F, terdapat kriteria pengambilan keputusannya,
sebagai berikut:
a. Jika nilai sign> 0,05 maka hipotesis ditolak. Hal ini berarti variabel independen
secara bersama-sama tidak berpengaruh terhadap variabel dependen.
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b. Jika nilai sign< 0,05 maka hipotesis diterima. Hal ini berarti variabel independen
secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen.
3.8.5. Uji t
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing variabel
independen secara sendiri-sendiri mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap
variabel dependen. Dengan kata lain, untuk mengetahui apakah masing-masing
variabel independen dapat menjelaskan perubahan yang terjadi pada variabel
dependen secara nyata.
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu
variabel penjelas/independen secara individual dalam menerangkan variabel variabel
dependen (Ghozali, 2013: 98). Dalam penelitian ini menggunakan level of
significance 0,05 ( = 5%). Adapun kriteria pengujian uji t adalah sebagai berikut:
a. Jika nilai sign> 0,05 maka hipotesis ditolak. Hal ini berarti variabel independen
tidak berpengaruh terhadap variabel dependen.
b. Jika nilai sign< 0,05 maka hipotesis diterima. Hal ini berarti variabel independen
berpengaruh terhadap variabel dependen.
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BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
4. 1. Gambaran Objek Penelitian
Penelitian ini termasuk penelitian lapangan (field research)dengan
mengumpulkan data yang diperoleh secara langsug pada objek penelitian di lapangan
berupa instrumen penelitian melalui kuesioner. Dalam penelitian ini populasi yang
dijadikan subyek penelitian adalah nasabah atau klien Sunlife Financial Syariah
Cabang Kartasura.Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik
non-probability sampling dengan model acidental samplingkarena dilakukan kepada
siapa saja nasabah atau klien Sunlife Financial Asuransi Syariah Cabang Kartasura
yang bertemu dengan peneliti dan bersedia dijadikan responden. Adapun hasil
pengumpulan data kuesioner dapat dijelaskan sebagaimana terlihat pada tabel berikut:
Tabel 4.1
Hasil PengumpulanInstrumen Kuesioner
Karakteristik Kuesioner Persentase
Kuesioner yang didistribusikan 120 100%
1. Untuk uji coba instrument 30 25%
2. Untuk analisis data
a. Kuesioner yang tidak terdistribusikan (27) 22,5%
b. Kuesioner yang kembali dan sesuai dengan
kelengkapan 63 52,5%
Sumber: Dataprimer diolah, 2019
Tabel 4.1 menunjukkanjumlah kuesioner yang didistribusikan sebanyak 120
kuesionersesuai dengan penentuan sampel yang telah ditetapkan yaitu menyebarkan
pada nasabah atau klien Sunlife Financial Asuransi Syariah Cabang
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Kartasura.Distribusi kuesioner untuk uji coba instrument sebanyak 30 kuesioner,
kemudian 63kuesioner untuk analisis data kembali sesuai dengan kelengkapan dan
dapat diolah. Sedangkan sisanya sebanyak 27 kuesioner tidak terdistribusikan, karena
adanya kendala dalam menyebarkan, antara lain adanya keengganan dari calon
responden untuk mengisi kuesioner dan tidak dapat ditemuinya calon responden.
4. 2. Karakteristik Responden
Pada pembahasan mengenai karakteristik responden penelitian ini, dapat
diketahui gambaran tentang besar dan kecilnya persentase jumlah responden
berdasarkan jenis kelamin, umur, tingkat pendidikan, pekerjaandan pendapatan per
bulan dari responden. Adapun hasilnya adalah sebagai berikut:
1. Jenis Kelamin
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner,
maka diperoleh data tentang karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin pada
tabel 4.2 berikut:
Tabel 4.2
Demografi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Jumlah Persentase
Laki-laki 29 46%
Perempuan 34 54%
Jumlah 63 100%
Sumber: Data primer diolah, 2019
Berdasarkantabel 4.2dapat dilihat bahwa responden berdasarkan jenis
kelamin, dari total sampel sebanyak 63 orang responden yang telah diambil,
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sebanyak29 orang responden (46%) berjenis kelamin laki-laki, dan sisanya berjenis
kelamin perempuan sebanyak 34 orangresponden (54%). Dengan demikian
komposisi responden dalam penelitian ini didominasi oleh responden dengan jenis
kelamin perempuan.
2. Umur
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner,
maka diperoleh data tentang karakteristik responden berdasarkan umur pada tabel 4.3
sebagai berikut:
Tabel 4.3
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Umur
RentangUmur Jumlah Persentase (%)
18-25 tahun 11 17,5%
26-35 tahun 19 30,2%
36-45 tahun 27 42,9%
>45 tahun 6 9,5%
Jumlah 63 100%
Sumber: Data primer diolah,2019
Berdasarkan tabel 4.3 dapat dilihat bahwa responden berdasarkan tingkat
umurdari total sampel sebanyak 63 orang yang telah diambil, sebanyak11 responden
(17,5%) memiliki umur18-25 tahun, 19 responden (30,2%) yang berada ada rentang
umur26-35 tahun, 27 responden (42,9%) berada pada rentang umur36-45 tahun, dan
yang berada pada rentang umur>45tahun sebanyak 6 responden (9,5%). Dengan
demikian komposisi responden dalam penelitian ini didominasi oleh responden
dengan usia 36-45 tahun.
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3. Tingkat Pendidikan
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner
maka diperoleh data tentang tingkat pendidikan terakhir responden pada tabel 4.4
sebagai berikut:
Tabel 4.4
Distribusi Frekuensi Responden BerdasarkanTingkat Pendidikan
Pendidikan Terakhir Jumlah Persentase (%)
SMP 4 6,3%
SMA/SMK 24 38,1%
Perguruan Tinggi 35 55,6%
Jumlah 63 100%
Sumber: Data primer diolah,2019
Berdasarkan tabel 4.4 dapat dilihat bahwa responden berdasarkan tingkat
pendidikan terakhir dari total sampel sebanyak 63 orang yang telah diambil, sebanyak
4 responden (6,3%) memiliki pendidikan terakhir SMP, 24 responden (38,1%)
memiliki pendidikan terakhir SMA/SMK, dan 35 responden (55,6%) memiliki
pendidikan terakhir perguruan tinggi, dengan demikian komposisi responden dalam
penelitian ini didominasi oleh responden dengan pendidikan terakhir perguruan
tinggi.
4. Pekerjaan
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner
maka diperoleh data tentang pekerjaan responden pada tabel 4.5 adalah sebagai
berikut:
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Tabel 4.5
Distribusi Frekuensi Responden BerdasarkanPekerjaan
Pekerjaan Jumlah Persentase (%)
Pelajar/Mahasiswa 4 6,3%
Karyawan Swasta 22 34,9%
PNS/TNI/POLRI 13 20,6%
Wiraswasta 17 27%
Ibu Rumah Tangga 7 11,1%
Jumlah 63 100%
Sumber: Data primer diolah,2019
Berdasarkan tabel 4.5 dapat dilihat bahwa responden berdasarkan pekerjaan,
yaitu 4 responden (6,3%) memiliki pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa, 22
responden (34,9%) memiliki pekerjaan sebagai karyawan swasta, 13 responden
(20,6%) memiliki pekerjaan sebagai PNS/TNI/POLRI, kemudian 17 responden
(11,1%) memiliki pekerjaan sebagai wiraswasta, dan 7 responden (27%) memiliki
pekerjaan sebagai ibu rumah tangga. Dengan demikian dalam penelitian ini
didominasi oleh responden yang memiliki pekerjaan sebagai karyawan swasta.
5. Pendapatan per Bulan
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner
maka diperoleh data tentang pendapatan per bulan responden pada tabel 4.6 sebagai
berikut:
Tabel 4.6
Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Pendapatan per Bulan
Pendapatan per Bulan Jumlah Persentase (%)
1.000.001 – 2.500.000 12 19%
2.500.001 – 5.000.000 30 47,6%
80
> 5.000.000 21 33,3%
Jumlah 105 100%
Sumber: Data primer diolah, 2019
Responden dalam penelitian ini yangmemiliki pendapatan per bulanRp.
1.000.001-2.500.000yaitu sebanyak 12 responden (19%), kemudian30 responden
(47,6%) memiliki pendapatan per bulanRp. 2.500.001-5.000.000, dan21 responden
(33,3%) memiliki pendapatan per bulanlebih dari Rp. 5.000.000.Dengan demikian
dalam penelitian ini didominasi oleh responden yangmemiliki pendapatan per
bulanRp. 2.500.001-5.000.000.
4. 3. Pengujian dan Hasil Analisis Data
4.3.1. Uji Instrumen Data
1. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r
tabel dengan alpha= 0,05. Berdasarkan hasil uji validitas variabel dalam penelitian
ini, diperoleh hasil sebagai berikut:
Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas
Variabel Pernyataan rhitung rtabel Keterangan
Produk (X1) Item 1 0,789 0,361 Valid
Item 2 0,831 0,361 Valid
Item 3 0,785 0,361 Valid
Promosi (X2) Item 1 0,812 0,361 Valid
Item 2 0,820 0,361 Valid
Item 3 0,824 0,361 Valid
Item 4 0,773 0,361 Valid
Harga(X3) Item 1 0,878 0,361 Valid
Item 2 0,954 0,361 Valid
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Item 3 0,878 0,361 Valid
Lokasi(X4) Item 1 0,864 0,361 Valid
Item 2 0,910 0,361 Valid
Item 3 0,882 0,361 Valid
Kualitas Pelayanan
(X5)
Item 1 0,812 0,361 Valid
Item 2 0,820 0,361 Valid
Item 3 0,824 0,361 Valid
Item 4 0,773 0,361 Valid
Religiusitas (X6) Item 1 0,899 0,361 Valid
Item 2 0,962 0,361 Valid
Item 3 0,914 0,361 Valid
Keputusan
NasabahMenggunakan
Asuransi(Y)
Item 1 0,875 0,361 Valid
Item 2 0,858 0,361 Valid
Item 3 0,923 0,361 Valid
Item 4 0,884 0,361 Valid
Item5 0,943 0,361 Valid
Sumber: Data primer diolah, 2019
Tabel 4.7 di atas menunjukkan bahwa nilai korelasi atau rhitungtiap skor butir
pernyataan variabel yang ada dalam penelitian, di atas rtabel yaitu (0,361).Artinya
semua item pernyataan mampu mengukur variabel produk, promosi, harga, lokasi,
kualitas, pelayanan, religiusitas dan keputusan nasabah menggunakan asuransi, serta
dinyatakan valid.
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menghitung cronbach’s
alphadari masing-masing instrumen dalam satu variabel.Hasil yang diperoleh dari uji
reliabilitas terhadap kuesioner pada setiapvariabel tersebut adalah sebagai berikut.
Tabel 4.8
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Nilai Kritis Kesimpulan
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Alpha
Produk(X1) 0,713 0,70 Reliabel
Promosi(X2) 0,820 0,70 Reliabel
Harga(X3) 0,888 0,70 Reliabel
Lokasi(X4) 0,843 0,70 Reliabel
Kualitas Pelayanan(X5) 0,820 0,70 Reliabel
Religiusitas(X6) 0,916 0,70 Reliabel
Keputusan Nasabah(Y) 0,937 0,70 Reliabel
Sumber: Data primer diolah, 2019
Tabel 4.8 di atas menunjukkan bahwa setiap variabel yang digunakan dalam
penelitian ini dinyatakan reliabel. Artinya semua jawaban responden sudah konsisten
dalam menjawab setiap item pernyataan yang mengukur masing-masing variabel.
Variabel tersebut meliputi produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan,
religiusitas dan keputusan nasabah menggunakan asuransi.
4.3.2. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah model regresi yang
dianalisis memenuhi kriteria distribusi normal. Uji normalitas ini menggunakan uji
Kolmogorov-Smirnov dengan membandingkan antara asymp. Sign. (2-tailed) dengan
tingkat signifikansi (α) 5%.
Tabel 4.9
Hasil Uji Normalitas
Unstandardized
Residual
N 63
Normal Parametersa,,b Mean .0000000
Std. Deviation 2.61082244
Most Extreme Differences Absolute .081
Positive .046
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Negative -.081
Kolmogorov-Smirnov Z .640
Asymp. Sig. (2-tailed) .807
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber: Data primer diolah, 2019
Berdasarkan hasil uji normalitas pada tabel di atas menunjukan bahwa nilai
signifikanatau asymp.sig (2-tailed) 0,807> 0,05 (p-value> 0,05).Dengan demikian,
dapat disimpulkan bahwa model regresi layak digunakan karena memenuhi asumsi
normalitas atau dapat dikatakan sebaran data penelitian terdistribusi normal.
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2. Uji Multikolinieritas
Pengujian adanya multikolinieritas pada model regresi dilakukan dengan
melihat tingkat variance inflationfactor (VIF) dan nilai tolerance. Nilai VIF kurang
dari 10 dannilai tolerance yang dipakai adalah lebih besar dari 0,10.
Tabel 4.10
Hasil Uji Multikolinearitas
Model
Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 Produk .694 1.442
Promosi .678 1.475
Harga .619 1.615
Lokasi .857 1.167
Kualitas Pelayanan .903 1.108
Religiusitas .596 1.678
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber: Data primer diolah, 2019
Berdasarkan tabel 4.10di atas dapat dilihat bahwa hasil pengujian
multikolinieritas pada model regresimasing-masing variabel independen yaitu,
produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan,dan religiusitas menunjukkan
bahwa nilai VIF di bawah 10 dan nilai tolerance di atas 0,10, dengan demikian dapat
disimpulkan tidak terjadi penyimpangan asumsi multikolinearitas.
3. Uji Heteroskedastisitas
Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini, uji yang digunakan untuk
mendeteksi adanya heterokedastisitas dalam model regresi adalah metode Glejser,
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yaitu dengan meregresikan nilai dari seluruh variabel independen dengan nilai mutlak
(absolute) dari nilai residual sehingga dihasilkan probability value.
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Tabel 4.11
Hasil Uji Heteroskedastisitas
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.145 2.120 .540 .591
Produk .029 .126 .036 .233 .817
Promosi -.038 .086 -.068 -.435 .665
Harga .151 .122 .203 1.235 .222
Lokasi .050 .102 .069 .494 .623
Kualitas Pelayanan -.115 .079 -.200 -1.468 .148
Religiusitas .019 .110 .029 .173 .863
a. Dependent Variable: ABS_RES
Sumber: Data primer diolah, 2019
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan tidak ada gangguan
heteroskedastisitas yang terjadi dalam proses estimasi parameter model penduga,
dimana tidak ada nilai dari variabel yang signifikan, dimana p-value>0,05. Jadi secara
keseluruhan dapat disimpulkan bahwa tidak ada gejala heteroskedastisitas pada
masing-masing variabel independen, yaitu produk promosi, harga, lokasi kualitas
pelayanan,dan religiusitas.
4.3.3. Uji RegresiLinear Berganda
Analisis regresi digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua
variabel atau lebih, dan untuk menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen
dengan variabel independen.Analisis regresi linear berganda dalam penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel independen yang meliputi; produk,
promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan, dan religiusitas terhadap variabel
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dependen yaitu keputusan nasabah menggunakan asuransi dapat dilihat pada tabel
berikut.
Tabel 4.12
Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 4.524 3.471 1.303 .198
Produk .614 .207 .324 2.969 .004
Promosi .309 .142 .241 2.182 .033
Harga .403 .200 .233 2.019 .048
Lokasi .352 .166 .208 2.117 .039
Kualitas Pelayanan .269 .129 .200 2.088 .041
Religiusitas .397 .180 .259 2.203 .032
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber: Data primer diolah, 2019
Adapun persamaaan regresi  adalah sebagai berikut:
Y = 4,524+0,614(X1) + 0,309(X2) + 0,403(X3) + 0,352(X4) + 0,269(X5) +0,397(X6)
+
Dengan menggunakan hasil persamaan tersebut, hasil analisis dapat diinterpretasikan sebagai
berikut:
1. Konstanta (constant) dengan parameter positif, menunjukkan bahwa apabila
variabel produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan,dan religiusitas dianggap
konstan (tetap), maka keputusan nasabah menggunakan asuransi akan meningkat
sebesar 4,524.
2. Koefisien regresi produk bertanda positif, artinya setiap terjadi peningkatan satu satuan
produk sebesar 0,614maka, akan meningkatkan satu satuan keputusan nasabah
menggunakan asuransi sebesar 0,614.
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3. Koefisien regresi promosi bertanda positif, artinya setiap terjadi peningkatan satu satuan
promosisebesar 0,309 maka, akan meningkatkan satu satuan keputusan nasabah
menggunakan asuransi sebesar 0,309.
4. Koefisien regresi harga bertanda positif, artinya setiap terjadi peningkatan satu satuan
harga sebesar 0,403 maka, akan meningkatkan satu satuan keputusan nasabah
menggunakan asuransi sebesar 0,403.
5. Koefisien regresi lokasi bertanda positif, artinya setiap terjadi penurunan satu satuan
lokasi sebesar 0,352 maka, akan meningkatkan satu satuan keputusan nasabah
menggunakan asuransi sebesar 0,352.
6. Koefisien regresi kualitas pelayanan bertanda positif, artinya setiap terjadi peningkatan
satu satuan kualitas pelayanan sebesar 0,269 maka, akan meningkatkan satu satuan
keputusan nasabah menggunakan asuransi sebesar 0,269.
7. Koefisien regresi religiusitas bertanda positif, artinya setiap terjadi penurunan satu satuan
religiusitassebesar 0,397maka, akan meningkatkan satu satuan keputusan nasabah
menggunakan asuransi sebesar 0,397.
4.3.4. Uji Ketepatan Model
1. Uji R2
Koefisien determinasi pada umumnya untuk menjadikan tolak ukur seberapa
jauh kemampuan dari setiap model untuk bisa memaparkan variasi variabel
independen.Hasil analisiskoefisien determinasi(R2) diperoleh hasil yang ditunjukkan
pada tabel berikut.
Tabel 4.13
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)
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Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .733a .537 .488 2.747
a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Kualitas Pelayanan, Promosi,
Lokasi, Produk, Harga
Sumber: Data primer diolah, 2019
Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R2) diketahui nilai adjustedR
Square sebesar 0,488. Hubungan ini akan sempurna (100%) atau mendekati apabila
ada variabel independen lain dimasukkan ke dalam model. Artinya produk, promosi,
harga, lokasi, kualitas pelayanan,dan religiusitas mampu menjelaskan keputusan
nasabah sebesar 48,8%. Sedangkan 51,2% lagi dijelaskan oleh variabel lain diluar
model penelitian ini.
2. Uji F
Uji statistik F digunakan untuk mengetahui apakah semua variabel
independen yang dimaksudkan dalam model mempunyai pengaruh secara simultan
terhadap variabel dependen.Adapun hasil uji statistik F ditunjukkan pada tabel
berikut.
Tabel 4.14
Hasil Uji F
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 491.130 6 81.855 10.846 .000a
Residual 422.616 56 7.547
Total 913.746 62
a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Kualitas Pelayanan, Promosi, Lokasi, Produk, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber: Data primer diolah, 2019
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Hasil pengujian hipotesis secara bersama-sama (simultan) berdasarkan tabel
4.14 di atasdiperoleh pada nilai Fhitung sebesar 10,846lebih besar dari nilaiFtabel sebesar
2,26 dengan nilai signifikan 0,000 lebih kecil dari α = 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan, dan
religiusitas berpengaruh secara bersama-sama (simultan) terhadap keputusan
nasabahmenggunakan asuransi. Hal ini juga bisa diartikan bahwa model pengujian
regresi secara bersama-sama (simultan) yang digunakan tersebut sudah sesuai
(goodnest fit model) dengan datanya.
4.3.5. Uji t
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing variabel independen
secara sendiri-sendiri mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap variabel
dependen.Adapun hasil uji statistik t diperoleh hasil yang ditunjukkan pada tabel
berikut.
Tabel 4.15
Hasil Uji t
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 4.524 3.471 1.303 .198
Produk .614 .207 .324 2.969 .004
Promosi .309 .142 .241 2.182 .033
Harga .403 .200 .233 2.019 .048
Lokasi .352 .166 .208 2.117 .039
Kualitas Pelayanan .269 .129 .200 2.088 .041
Religiusitas .397 .180 .259 2.203 .032
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber: Data primer diolah, 2019
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1. Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil pengujian statistik uji t untuk variabel produk diperoleh thitung sebesar
2,969> ttabel sebesar 2,002 dengan nilai tingkat p-value sebesar 0,004< α sebesar 0,05,
maka hipotesis diterima. Hal tersebut berarti produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi. Dengan demikian hipotesis pertama yang
menyatakan produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi dapat dibuktikan.
2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil pengujian statistik uji t untuk variabel promosi diperoleh thitung sebesar
2,182> ttabel sebesar 2,002 dengan nilai tingkat p-value sebesar 0,033< α sebesar 0,05,
maka hipotesis diterima. Hal tersebut berarti promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Dengan demikian hipotesis
kedua yang menyatakan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi dapat dibuktikan.
3. Pengaruh Harga Kepercayaan Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan
Asuransi
Hasil pengujian statistik uji t untuk variabel harga diperoleh thitung sebesar
2,019> ttabel sebesar 2,002dengan nilai tingkat p-value sebesar 0,048< α sebesar 0,05,
maka hipotesis diterima. Hal tersebut berarti harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi. Dengan demikian hipotesis ketiga yang
menyatakan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan
asuransi dapat dibuktikan.
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4. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil pengujian statistik uji t untuk variabel lokasi diperoleh thitung sebesar
2,117> ttabel sebesar 2,002 dengan nilai tingkat p-value sebesar 0,039< α sebesar 0,05,
maka hipotesis diterima. Hal tersebut berarti lokasi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi .Dengan demikian hipotesis keempat yang
menyatakan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan
asuransi dapat dibuktikan.
5. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan
Asuransi
Hasil pengujian statistik uji t untuk variabel kualitas pelayanan diperoleh thitung
sebesar 2,088> ttabel sebesar 2,002 dengan nilai tingkat p-value sebesar 0,041< α
sebesar 0,05, maka hipotesis diterima. Hal tersebut berarti kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Dengan
demikian hipotesis kelima yang menyatakan kualitas pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi dapat dibuktikan.
6. Pengaruh Religiusitas Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil pengujian statistik uji t untuk variabel religiusitas diperoleh thitung
sebesar 2,203> ttabel sebesar 2,002 dengan nilai tingkat p-value sebesar 0,032< α
sebesar 0,05, maka hipotesis diterima. Hal tersebut berarti religiusitas berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Dengan demikian
hipotesis keenam yang menyatakan religiusitas berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransidapat dibuktikan.
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4. 4. Pembahasan Hasil Analisis Data
1. Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasilanalisis penelitian ini menunjukkan bahwa produk berpengaruh terhadap
keputusan nasabahmenggunakan asuransi. Hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung
2,969 lebih besar dari ttabel 2,002 dengan nilai signifikansi 0,004. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa H1 diterima, adanya produk berpengaruh terhadap keputusan
nasabah menggunakan asuransi. Hasil tersebut menunjukkan bahwa produk menjadi
faktor dominan yang memengaruhi keputusan nasabah menggunakan asuransi. Pada
dasarnya nasabah lebih tertarik menggunakan produk asuransi apabila manfaat yang
akan diberikan sesuai dengan yang mereka harapkan.
Produk merupakan segala sesuatu yang dihasilkan oleh perusahaan
yangditawarkan ke konsumen sehingga mampu memenuhi kebutuhannya.Menurut
Kasmir (2012) agar produk yang dibuat laku dipasaran, maka penciptaan produk
harus memperhatikan tingkat kualitas yang sesuai dengan keinginan nasabah.Hasil
penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Nursalim
(2014)sertadiperkuat oleh Anwar, dkk.(2017) dan Jalaluddin (2018)menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara produk terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi.
2. Pengaruh Promosi Penggunaan Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan
Asuransi
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hal ini ditunjukkan
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dengan nilai thitung 2,182 lebih besar dari ttabel 2,002dengan nilai signifikansi 0,033.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa H2 diterima, adanya promosi berpengaruh
terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hal ini menjelaskan bahwa
ketika program promosi menarik, serta memberi hadiah yang menarik, informasi
dalam promosi mudah dipahami, dan melakukan promosi dengan media cetak
mampu meningkatkan keputusan penggunaan jasa.
MenurutRangkuti (2010), promosi adalah kegiatan penjualan dan pemasaran
dalam rangka menginformasikan dan mendorong permintaan terhadap produk, jasa
dan ide dari perusahaan dengan cara mempengaruhi konsumen agar mau membeli
produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. Hasil penelitian ini mendukung
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Nursalim (2014) menunjukkan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi.
3. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung
2,019 lebih besar dari ttabel 2,002dengan nilai signifikansi 0,048. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa H3 diterima, adanya harga berpengaruh terhadap keputusan
nasabah menggunakan asuransi. Hasil tersebut menunjukkan bahwa faktor harga
berkaitan dengan biaya premi menjadi salah satu faktor penentu keputusan nasabah
menggunakan asuransi. Biaya premi yang dibebankan tidak jauh berbeda dengan
biaya premi yang ditawarkan oleh pesaing.
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Harga menjadi salah satu faktor penting yang menentukan keputusan
konsumen dalam mengonsumsi produk. Harga merupakan sejumlah uang yang
dikeluarkan atau dibayarkan oleh konsumen untuk mengonsumsi barang dan jasa.
Harga dapat juga diartikan sebagai ekspresi dari sebuah nilai, di mana nilai tersebut
menyangkut kegunaan dan kualitas produk, citra yang terbentuk melalui iklan dan
promosi, ketersediaan produk melalui jaringan distribusi dan layanan yang
menyertainya (Gunara dan Sudibyo, dalam Jalaluddin, 2018).
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Nursalim (2014)serta diperkuat oleh Susiana dan Pebrianto (2017) menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan nasabah
menggunakan asuransi.
4. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung
2,117lebih besar dari ttabel 2,002dengan nilai signifikansi 0,039. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa H4 diterima, adanya lokasi berpengaruh terhadap keputusan
nasabah menggunakan asuransi. Hasil tersebut menunjukkan bahwa semakin strategis
lokasi, maka nasabah akan lebih cenderung memilih asuransi, karena lokasi yang
strategis akanberpengaruh pada keputusan nasabah untuk memilih dan menggunakan
asuransi.
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Menurut Kotler (2008) lokasi merupakan tempat penyampaian produk ke
konsumen. Penentuan lokasi penyampaian jasa mempertimbangkan beberapa hal,
diantaranya yaitu dekat dengan pasar, fasilitas pendukung, keamanan dan
kenyamanan serta keberadaan pesaing. Pemilihan lokasi kantor asuransi disesuaikan
dengan keberadaan target pasar sehingga perusahaan lebih mudah mendekati
konsumen. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh Nursalim (2014)serta diperkuat oleh Chotimah (2014) dan Susiana dan Pebrianto
(2017) menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara lokasi terhadap
keputusan nasabah menggunakan asuransi.
5. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan
Asuransi
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hal ini ditunjukkan
dengan nilai thitung 2,088lebih besar dari ttabel 2,002 dengan nilai signifikansi 0,041.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa H5 diterima, adanya kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa nasabah semakin yakin untuk menggunakan asuransi.
Hal ini menjelaskan ketika pegawai kantor asuransi memberikan pelayanan
yang akurat, memiliki kemampuan membantu dan memberikan informasi dengan
jelas secara cepat, memiliki pengetahuan untuk menumbuhkan rasa percaya para
pemegang polis, dan mampu memberi perhatian tulus dengan berupaya memahami
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keinginan para pemegang polis, maka akan meningkatkan keputusan penggunaan jasa
asuransi.
Menurut Kotler (2008) jasa atau pelayanan adalah setiap tindakan atau
perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada
dasarnya bersifat intangible (tak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan
sesuatu. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Nursalim (2014)serta diperkuat oleh Chotimah (2014) dan Rahardi dan Wiliasih
(2016) menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas
pelayanan terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi.
6. Pengaruh Religiusitas Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Asuransi
Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa religiusitas berpengaruh
terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. Hal ini ditunjukkan dengan nilai
thitung 2,203lebih besar dari ttabel 2,002 dengan nilai signifikansi 0,032. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa H6 diterima, adanya religiusitas berpengaruh terhadap keputusan
nasabah menggunakan asuransi. Hasil tersebut menunjukkan bahwa religiusitas
merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam
menggunakan asuransi.
Pemahaman nasabah tentang agama menjadi salah satu faktor yang
mempengaruhi keputusan nasabah. Keyakinan nasabah akan kehalalan produk dan
jasa yang ditawarkan oleh pihak asuransi syariah menjadi faktor pendukung lainnya.
Nasabah tertarik menggunakan jasa pada lembaga keuangan yang berbasis syariah,
karena adanya asas keagamaan yang dipandang lebih baik daripada lembaga
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keuangan konvensional. Hal ini disebabkan tidak adanya unsur riba, sehingga
memberikan efek psikologis dimana nasabah merasa lebih mantap karena tidak
berhubungan dengan riba yang jelas diharamkan dalam Islam.
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Jalaluddin (2018) serta diperkuat oleh Rahardi dan Wiliasih (2016) menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara religiusitas terhadap keputusan
nasabah menggunakan asuransi.
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BAB V  
PENUTUP  
 
5.1. Kesimpulan   
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan pada nasabah atau klien Sunlife 
Financial Syariah Cabang Kartasura mengenai persepsi produk,promosi, harga, 
lokasi, kualitas pelayanan,dan religiusitas terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Ada pengaruh produk terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi, 
hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung 2,969 lebih besar dari ttabel 2,002 dengan 
nilai signifikansi 0,004. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H1 diterima, adanya 
produk berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. 
2. Ada pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi, 
hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung 2,182 lebih besar dari ttabel 2,002dengan nilai 
signifikansi 0,033. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H2 diterima, adanya 
promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. 
3. Ada pengaruh harga terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi, 
hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung 2,019 lebih besar dari ttabel 2,002dengan nilai 
signifikansi 0,048. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H3 diterima, adanya harga 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. 
4. Ada pengaruh lokasi terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi, 
hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung 2,117 lebih besar dari ttabel 2,002  
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5. signifikansi 0,039. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H4 diterima, adanya 
lokasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan asuransi. 
6. Ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah 
menggunakan asuransi, hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung 2,088 lebih besar 
dari ttabel 2,002dengan nilai signifikansi 0,041. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
H5 diterima, adanya kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan nasabah 
menggunakan asuransi. 
7. Ada pengaruh religiusitas terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi, hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung 2,203 lebih besar dari ttabel 2,002 
dengan nilai signifikansi 0,032. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H6 diterima, 
adanya religiusitas berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan 
asuransi. 
Keenam faktor tersebut memiliki kumulatif persentase varian sebesar 48,8%. 
Artinya keenam faktor tersebut mampu menjelaskan keputusan nasabah dalam 
menggunakan asuransi sebesar 48,8% sedangkan sisanya 51,2% dijelaskan oleh 
faktor lain yang tidak diteliti. 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini mempunyai keterbatasan-keterbatasan yang dapat dijadikan 
bahan pertimbangan bagi peneliti berikutnya agar mendapatkan hasil penelitian yang 
lebih baik lagi. Keterbatasan tersebut antara lain: 
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a. Ruang lingkup sampel (responden) dalam penelitian ini sangat terbatas karena 
jumlah dan lingkup area tidak begitu luas sehingga relatif tidak bisa digeneralisasi 
untuk populasi yang lebih luas selain pada nasabah atau klien Sunlife Financial 
Syariah Cabang Kartasura yang memutuskan penggunaan produk asuransi. 
b. Dalam penelitian ini menggunakan variable turunan yang hanya berasal dari 
beberapa faktor yang diduga mendasari keputusan nasabah dalam menggunakan 
asuransi seperti faktor produk, promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan, dan 
religiusitas. Sedangkan masih terdapat banyak faktor lain yang tidak diteliti yang 
mungkin mendasari keputusan nasabah dalam menggunakan asuransi seperti 
faktor psikologis, faktor budaya, faktor pribadi, faktor sosial dan lain-lain. 
c. Dalam penelitian ini data yang dihasilkan hanya dari instrumen kuesioner yang 
didasarkan pada persepsi jawaban responden, sehingga kesimpulan yang diambil 
hanya berdasarkan data yang dikumpulkan melalui penggunaan instrumen 
kuesioner secara tertulis tanpa dilengkapi dengan wawancara atau pertanyaan 
lisan.  
5.3. Saran 
Berdasarkan keterbatasan dan kelemahan yang ada dalam penelitian ini, maka 
dapat dikemukan beberapa saran yang dapat dipertimbangkan untuk penelitian 
selanjutnya, yaitu: 
a. Penelitian mendatang diharapkan dapat menggunakan sampel secara lebih luas 
agar diperoleh hasil penelitian yang lebih baik, lebih bisa digeneralisasi, bisa 
memberikan gambaran yang lebih riil tentang keputusan nasabah dalam 
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menggunakan asuransi, misalkan dengan menambahkan obyek yang sejenis 
dengan keputusan nasabah dalam menggunakan asuransi pada wilayah yang 
berbeda.  
b. Bagi penelitian mendatang hendaknya dapat menambah variabel-variabel lain 
yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam menggunakan asuransi selain 
variabel yang digunakan agar hasilnya dapat terdefinisi dengan lebih sempurna, 
atau bisa juga menambahkan variabel moderasi atau mediasi.  
c. Diperlukan pendekatan kualitatif untuk memperkuat kesimpulan karena instrumen 
penelitian rentan terhadap persepsi responden yang tidak menggambarkan 
keadaan yang sebenarnya dalam diri masing-masing. Pendekatan ini bisa 
dilakukan dengan observasi atau pengamatan langsung ke dalam obyek 
dilengkapi dengan wawancara atau pertanyaan lisan yang dijadikan lokasi 
penelitian. 
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LAMPIRAN 1
KUESIONER
Assalamu’alaikum Wr.Wb.
Saya Yusuf Fitriyadi, mahasiswa Jurusan Perbankan Syariah Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta yang saat ini sedang melakukan
penelitian untuk skripsi saya yang berjudul “FAKTOR-FAKTOR PENENTU
MASYARAKAT DALAM PEMILIHAN PRODUK ASURANSI SYARIAH
(Studi Kasus pada SunLife Financial Syariah)”.
Segala informasi yang diberikan dalam kuisoner ini hanya untuk
kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu,
saya meminta kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk dapat meluangkan sedikit
waktu untuk mengisi kuisoner ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatian dan
partisipasi, saya mengucapkan terima kasih.
Wassalamu’alaikum Wr.Wb.
I. Identitas Responden
Dimohon dengan hormat Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi identitas secara
lengkap (nama boleh tidak diisi), dan memberi tanda centrang ( ) pada jawaban.
Setiap pertanyaan hanya berisi satu jawaban.
1. Nama     : ………………………………….…. (boleh diisi inisial)
2. Jenis Kelamin : (Pilih salah satu alternatif jawaban)
Laki-Laki Perempuan
3. Umur:
18 – 25 tahun 36 – 45 tahun
26 – 35 tahun > 45 tahun
4. Tingkat Pendidikan Terakhir :
SMP Perguruan Tinggi
SMA/SMK Lain-lain, sebutkan ………………….
5. Pekerjaan :
Pelajar/Mahasiswa Wiraswasta
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Karyawan Swasta Ibu Rumah Tangga
PNS/TNI/Polri Lain-lain, sebutkan ………………….
6. Pendapatan per bulan:
< 1.000.000 2.500.001 – 5.000.000
1.000.000 – 2.500.000 > 5.000.000
II. Petunjuk Pengisian
1. Berilah tanda checklist (√) pada jawaban yang dianggap paling sesuai dengan
keadaan Bapak/Ibu/Saudara/i.
2. Setiap jawaban atas pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban.
3. Keterangan jawaban:
SS = Sangat Setuju
S = Setuju
N = Netral
TS = Tidak Setuju
STS = Sangat Tidak Setuju
III.Daftar Pernyataan
Produk
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Produk yang ditawarkan SunLife Financial Syariah
mampu memenuhi kebutuhan saya.
2 SunLife Financial Syariah memiliki produk yang
beragam.
3 SunLife Financial Syariah memiliki produk yang
bermanfaat.
Sumber: Nursalim (2014)
Promosi
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Program promosi SunLife Financial Syariah menarik
saya.
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2 SunLife Financial Syariah memberikan hadiah yang
menarik.
3 Informasi dalam promosi SunLife Financial Syariah
mudah saya pahami.
4 SunLife Financial Syariah melakukan promosi
dengan media cetak.
Sumber: Nursalim (2014)
Harga
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Tarif premi SunLife Financial Syariah dapat
dijangkau sesuai dengan pendapatan saya.
2 Tarif Premi SunLife Financial Syariah sesuai dengan
benefit yang ditawarkan.
3 Tarif premi SunLife Financial Syariah sesuai dengan
pelayanan yang diberikan.
Sumber: Nursalim (2014)
Lokasi
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Lokasi kantor asuransi SunLife Financial Syariah
mudah dijangkau.
2 Lokasi kantor asuransi SunLife Financial Syariah
dekat dengan keramaian kota.
3 Tersedianya area parkir yang memadai.
Sumber: Nursalim (2014)
Kualitas Pelayanan
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Pegawai SunLife Financial Syariah memberikan
pelayanan yang akurat.
2 Pegawai SunLife Financial Syariah memiliki
kemampuan membantu dan memberikan informasi
dengan jelas secara cepat.
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3 Pegawai SunLife Financial Syariah memiliki
pengetahuan untuk menumbuhkan rasa percaya para
pemegang polis.
4 Pegawai SunLife Financial Syariah memberikan
perhatian yang tulus dengan berupaya memahami
keinginan para pemegang polis.
Sumber: Nursalim (2014)
Religiusitas
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Dalam memilih asuransi, saya mempertimbangkan
prinsip syariah.
2 Saya mengetahui akad yang digunakan dalam
SunLife Financial Syariah sudah sesuai prinsip
syariah.
3 Produk SunLife Financial Syariah terhindar dari
larangan riba.
Sumber: Jalaluddin (2018)
Keputusan Nasabah
No Pernyataan JawabanSTS TS N SS SS
1 Saya membutuhkan perusahaan SunLife Financial
Syariah untuk menanggung resiko yang dihadapi.
2 Saya mencari informasi dari lingkungan saya dalam
menggunakan jasa asuransi SunLife Financial
Syariah.
3 Saya mengevaluasi informasi yang saya dapat dalam
menggunakan SunLife Financial Syariah.
4 Saya hanya memilih produk SunLife Financial
Syariah karena sudah terpercaya.
5 Keputusan saya menggunakan SunLife Financial
Syariah adalah keputusan yang tepat.
Sumber: Nursalim (2014)
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LAMPIRAN 2
TABULASI INSTRUMEN DATA
Resp Produk Promosi Harga LokasiX1.1 X1.2 X1.3 X1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3 X4.1 X4.2 X4.3 X4
1 3 3 4 10 5 5 5 5 20 5 5 5 15 3 3 4 10
2 5 5 5 15 5 5 3 5 18 4 5 5 14 4 4 3 11
3 4 4 4 12 5 5 5 4 19 5 5 5 15 4 4 5 13
4 4 4 5 13 4 4 2 2 12 5 5 3 13 4 4 5 13
5 5 5 5 15 3 2 2 3 10 5 5 5 15 3 4 4 11
6 4 4 4 12 3 2 3 2 10 4 5 5 14 4 4 4 12
7 5 5 5 15 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 4 5 12
8 3 4 3 10 4 4 4 4 16 4 5 5 14 3 3 3 9
9 4 4 5 13 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 4 5 12
10 4 4 5 13 4 4 4 4 16 5 4 3 12 4 4 5 13
11 3 3 4 10 2 3 2 5 12 3 3 4 10 1 3 2 6
12 4 4 4 12 3 3 4 3 13 3 3 4 10 3 3 4 10
13 4 4 4 12 4 4 5 4 17 4 3 4 11 4 4 4 12
14 4 4 4 12 4 4 5 4 17 4 3 4 11 4 4 4 12
15 4 5 5 14 3 4 3 3 13 3 4 4 11 3 3 3 9
16 4 4 4 12 5 3 4 4 16 5 5 5 15 3 3 4 10
17 5 5 4 14 3 4 4 3 14 4 5 5 14 4 4 3 11
18 4 4 4 12 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 4 5 13
19 4 4 4 12 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 4 5 13
20 5 4 4 13 3 4 3 4 14 5 5 5 15 3 4 4 11
21 3 4 4 11 4 4 4 4 16 4 5 5 14 4 4 4 12
22 2 4 3 9 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 4 5 12
23 3 5 4 12 4 4 4 4 16 4 5 5 14 3 3 3 9
24 4 5 5 14 4 5 3 3 15 5 5 5 15 3 4 5 12
25 3 3 4 10 4 5 3 3 15 5 5 5 15 4 4 5 13
26 4 4 4 12 4 4 4 4 16 5 5 5 15 4 4 5 13
27 2 3 4 9 3 3 2 2 10 4 4 4 12 2 2 2 6
28 4 5 5 14 2 2 2 2 8 2 2 2 6 2 2 2 6
29 4 3 3 10 3 3 3 3 12 3 3 3 9 3 3 3 9
30 5 3 3 11 5 3 4 3 15 4 4 4 12 5 5 4 14
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TABULASI INSTRUMEN DATA (Lanjutan)
Resp Kualitas Pelayanan Religiusitas Keputusan NasabahX5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5 X6.1 X6.2 X6.3 X6 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y
1 5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
2 5 5 3 5 18 4 5 5 14 5 5 5 4 5 24
3 5 5 5 4 19 5 5 5 15 5 4 4 5 5 23
4 4 4 2 2 12 5 5 3 13 4 4 4 4 4 20
5 3 2 2 3 10 5 5 5 15 2 4 4 3 4 17
6 3 2 3 2 10 4 5 5 14 3 3 3 3 3 15
7 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 4 4 3 4 19
8 4 4 4 4 16 4 5 5 14 3 4 4 4 3 18
9 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 3 4 4 4 18
10 4 4 4 4 16 5 4 3 12 3 4 3 3 3 16
11 2 3 2 5 12 2 2 2 6 3 3 3 3 3 15
12 3 3 4 3 13 3 3 4 10 3 3 3 3 3 15
13 4 4 5 4 17 4 3 4 11 4 4 4 3 4 19
14 4 4 5 4 17 4 3 4 11 4 4 4 3 4 19
15 3 4 3 3 13 3 4 4 11 3 4 4 4 4 19
16 5 3 4 4 16 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
17 3 4 4 3 14 4 5 5 14 3 3 3 2 2 13
18 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 3 4 4 4 19
19 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 4 4 4 4 20
20 3 4 3 4 14 5 5 5 15 4 4 4 4 4 20
21 4 4 4 4 16 4 5 5 14 4 4 4 4 4 20
22 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 4 4 4 4 20
23 4 4 4 4 16 4 5 5 14 3 4 4 4 3 18
24 4 5 3 3 15 5 5 5 15 3 3 4 4 4 18
25 4 5 3 3 15 5 5 5 15 3 4 3 3 3 16
26 4 4 4 4 16 5 5 5 15 4 4 4 4 4 20
27 3 3 2 2 10 4 4 4 12 4 4 4 4 4 20
28 2 2 2 2 8 2 2 2 6 2 2 2 2 2 10
29 3 3 3 3 12 3 3 3 9 3 3 3 3 3 15
30 5 3 4 3 15 4 4 4 12 4 5 4 5 5 23
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LAMPIRAN 3
TABULASI DATA PENELITIAN
Resp Produk Promosi Harga LokasiX1.1 X1.2 X1.3 X1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3 X4.1 X4.2 X4.3 X4
1 3 3 4 10 5 5 5 5 20 5 5 5 15 3 3 4 10
2 5 5 5 15 5 5 3 5 18 4 5 5 14 4 4 3 11
3 4 4 4 12 5 5 5 4 19 5 5 5 15 4 4 5 13
4 4 4 5 13 4 4 2 2 12 5 5 3 13 4 4 5 13
5 5 5 5 15 3 2 2 3 10 3 3 4 10 3 4 4 11
6 4 4 4 12 3 2 3 2 10 3 3 4 10 3 3 4 10
7 5 5 5 15 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 3 4 10
8 3 4 3 10 4 4 4 4 16 4 5 5 14 5 5 5 15
9 4 4 5 13 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 4 5 12
10 4 4 5 13 4 4 4 4 16 5 4 3 12 4 4 5 13
11 3 3 4 10 2 3 2 5 12 3 3 4 10 1 3 2 6
12 4 4 4 12 3 3 4 3 13 3 3 4 10 3 3 4 10
13 4 4 4 12 4 4 5 4 17 4 3 4 11 4 4 4 12
14 4 4 4 12 4 4 5 4 17 4 3 4 11 4 4 4 12
15 4 5 5 14 3 4 3 3 13 3 4 4 11 3 3 3 9
16 4 4 4 12 5 3 4 4 16 5 5 5 15 3 3 4 10
17 5 5 4 14 3 4 4 3 14 4 5 5 14 4 4 3 11
18 4 4 4 12 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 3 4 10
19 4 4 4 12 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 3 4 10
20 5 4 4 13 3 4 3 4 14 5 5 5 15 3 4 4 11
21 3 4 4 11 4 4 4 4 16 4 5 5 14 4 4 4 12
22 2 4 3 9 4 5 4 4 17 5 5 5 15 3 4 5 12
23 3 5 4 12 4 4 4 4 16 4 5 5 14 3 3 3 9
24 4 5 5 14 4 5 3 3 15 5 5 5 15 3 4 5 12
25 3 3 4 10 4 5 3 3 15 5 5 5 15 4 4 5 13
26 4 4 4 12 4 4 4 4 16 5 5 5 15 4 4 5 13
27 2 3 4 9 3 3 2 2 10 4 4 4 12 2 2 2 6
28 4 5 5 14 2 2 2 2 8 2 2 2 6 2 2 2 6
29 4 3 3 10 3 3 3 3 12 3 3 3 9 3 3 3 9
30 3 3 4 10 3 5 3 4 15 4 5 3 12 4 4 4 12
31 4 4 4 12 3 4 3 4 14 5 4 3 12 4 5 4 13
32 2 3 4 9 4 4 2 2 12 2 2 4 8 4 4 4 12
33 4 4 3 11 4 4 2 4 14 3 3 3 9 4 5 4 13
34 5 5 5 15 4 4 4 4 16 4 4 4 12 4 5 5 14
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35 5 5 4 14 4 4 2 4 14 5 5 5 15 3 3 4 10
36 5 5 5 15 3 3 2 2 10 4 4 4 12 4 4 5 13
37 4 4 4 12 3 3 2 2 10 5 5 5 15 3 2 2 7
38 3 4 3 10 3 3 3 3 12 4 4 4 12 3 3 3 9
39 5 4 5 14 4 4 3 3 14 4 4 4 12 4 4 3 11
Resp Produk Promosi Harga LokasiX1.1 X1.2 X1.3 X1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3 X4.1 X4.2 X4.3 X4
40 5 4 4 13 4 4 3 3 14 5 5 5 15 3 3 3 9
41 4 5 5 14 4 5 4 4 17 4 4 4 12 4 4 5 13
42 2 4 4 10 3 3 2 2 10 3 3 3 9 3 2 2 7
43 2 2 2 6 4 4 3 3 14 5 5 5 15 3 3 3 9
44 4 2 4 10 4 3 2 2 11 5 5 5 15 4 4 4 12
45 4 5 5 14 4 5 4 5 18 5 4 5 14 4 4 3 11
46 4 2 4 10 3 3 2 2 10 4 4 4 12 5 3 5 13
47 4 2 4 10 5 5 5 5 20 5 5 5 15 3 5 4 12
48 4 4 4 12 4 4 2 2 12 4 4 4 12 3 3 4 10
49 4 5 4 13 3 3 2 2 10 4 4 4 12 3 3 4 10
50 2 2 3 7 3 3 3 3 12 5 5 5 15 5 5 5 15
51 4 4 4 12 3 3 2 2 10 5 5 5 15 5 5 5 15
52 5 5 4 14 3 3 2 2 10 3 3 3 9 4 5 4 13
53 4 4 5 13 3 3 2 2 10 4 4 4 12 5 5 5 15
54 4 5 5 14 5 5 3 3 16 5 5 5 15 5 5 4 14
55 4 4 3 11 5 5 5 5 20 5 5 5 15 4 5 4 13
56 4 4 3 11 4 5 4 4 17 5 5 5 15 4 4 4 12
57 4 4 4 12 4 5 3 4 16 4 4 4 12 4 5 4 13
58 4 5 5 14 4 5 3 3 15 5 5 5 15 4 4 4 12
59 5 5 5 15 4 4 4 4 16 4 4 4 12 2 4 3 9
60 4 4 4 12 4 5 4 4 17 5 4 5 14 2 4 3 9
61 4 4 5 13 4 4 4 4 16 3 5 5 13 4 4 5 13
62 3 3 4 10 3 4 3 3 13 4 5 5 14 3 2 2 7
63 3 3 3 9 3 3 3 3 12 4 5 5 14 3 3 3 9
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TABULASI DATA PENELITIAN (Lanjutan)
Resp Kualitas Pelayanan Religiusitas Keputusan NasabahX5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5 X6.1 X6.2 X6.3 X6 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y
1 5 5 5 5 20 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
2 4 5 4 4 17 4 5 5 14 5 5 5 4 5 24
3 4 4 4 4 16 5 5 5 15 5 4 4 5 5 23
4 4 5 4 4 17 5 5 3 13 4 4 4 4 4 20
5 4 4 4 4 16 5 5 5 15 2 4 4 3 4 17
6 2 3 2 5 12 4 5 5 14 3 3 3 3 3 15
7 3 3 4 3 13 5 5 5 15 4 4 4 3 4 19
8 4 4 5 4 17 4 5 5 14 5 5 5 5 5 25
9 4 4 5 4 17 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
10 3 4 3 3 13 5 4 3 12 3 4 3 3 3 16
11 5 3 4 4 16 2 2 2 6 3 3 3 3 3 15
12 3 4 4 3 14 3 3 4 10 3 3 3 3 3 15
13 4 5 4 4 17 4 3 4 11 4 4 4 3 4 19
14 4 5 4 4 17 4 3 4 11 4 4 4 3 4 19
15 3 4 3 4 14 3 4 4 11 3 4 4 4 4 19
16 4 4 4 4 16 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
17 4 5 4 4 17 4 5 5 14 3 3 3 2 2 13
18 4 4 4 4 16 5 5 5 15 4 3 4 4 4 19
19 4 5 3 3 15 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
20 4 5 3 3 15 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
21 4 4 4 4 16 4 5 5 14 5 5 5 5 5 25
22 3 3 2 2 10 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25
23 2 2 2 2 8 4 5 5 14 3 4 4 4 3 18
24 3 3 3 3 12 5 5 5 15 3 3 4 4 4 18
25 5 3 4 3 15 4 4 3 11 3 4 3 3 3 16
26 4 4 4 4 16 4 3 3 10 4 4 4 4 4 20
27 3 3 3 3 12 4 4 4 12 4 4 4 4 4 20
28 3 3 2 2 10 2 2 2 6 2 2 2 2 2 10
29 4 4 3 3 14 3 3 3 9 3 3 3 3 3 15
30 3 3 4 3 13 3 3 4 10 3 4 5 3 4 19
31 4 4 5 4 17 4 4 4 12 4 4 5 3 4 20
32 4 4 5 4 17 2 3 4 9 4 4 4 3 4 19
33 3 4 3 3 13 4 4 3 11 3 4 2 3 4 16
34 2 2 3 2 9 2 4 3 9 2 4 4 5 2 17
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35 4 4 4 4 16 2 4 3 9 4 4 4 4 3 19
36 4 4 4 4 16 5 5 5 15 4 4 4 3 3 18
37 5 5 5 5 20 4 4 4 12 4 4 4 4 3 19
38 3 3 4 2 12 3 4 3 10 4 4 4 4 5 21
39 3 3 3 3 12 5 4 5 14 4 4 4 4 4 20
40 4 4 3 3 14 5 4 4 13 4 4 4 4 3 19
41 3 3 2 2 10 4 5 5 14 4 5 4 4 4 21
42 3 3 2 4 12 2 4 4 10 3 3 3 3 3 15
43 5 5 3 3 16 2 2 2 6 5 5 5 4 4 23
44 4 5 4 4 17 4 2 4 10 4 4 4 4 4 20
45 4 5 4 4 17 4 5 5 14 4 5 4 5 4 22
46 4 4 4 4 16 5 5 5 15 4 4 4 4 4 20
47 4 4 4 4 16 4 4 4 12 5 5 5 5 5 25
48 4 5 3 4 16 4 4 4 12 4 4 4 3 3 18
49 4 5 3 4 16 4 5 4 13 3 3 3 3 3 15
50 3 3 3 3 12 2 2 3 7 5 5 5 4 5 24
51 4 4 4 4 16 4 4 4 12 5 4 4 5 5 23
52 4 4 4 4 16 5 5 4 14 3 3 3 3 3 15
53 5 5 5 5 20 4 4 5 13 4 5 5 4 5 23
54 5 5 5 5 20 4 5 5 14 5 5 5 5 5 25
55 4 4 2 2 12 4 4 3 11 4 5 5 4 5 23
56 5 5 5 3 18 4 4 3 11 4 5 4 4 5 22
57 4 4 2 2 12 4 4 4 12 5 5 5 5 5 25
58 3 3 3 2 11 4 5 5 14 2 2 4 4 4 16
59 3 3 3 3 12 5 5 5 15 4 4 4 3 4 19
60 3 3 2 2 10 4 4 4 12 3 4 4 2 2 15
61 4 4 5 4 17 4 4 5 13 2 4 4 2 2 14
62 3 4 3 3 13 3 3 4 10 3 3 3 3 3 15
63 3 3 2 2 10 3 3 3 9 2 3 3 2 3 13
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LAMPIRAN 4
DEMOGRAFI DATA RESPONDEN
Frequencies
Jenis Kelamin
Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid Laki-laki 29 46.0 46.0 46.0
Perempuan 34 54.0 54.0 100.0
Total 63 100.0 100.0
Umur
Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid 18-25 tahun 11 17.5 17.5 17.5
26-35 tahun 19 30.2 30.2 47.7
36-45 tahun 27 42.9 42.9 90.6
>45 tahun 6 9.5 9.5 100.0
Total 63 100.0 100.0
Pendidikan Terakhir
Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid SMP 4 6.3 6.3 6.3
SMA/SMK 24 38.1 38.1 44.4
Perguruan Tinggi 35 55.6 55.6 100.0
Total 63 100.0 100.0
Pekerjaan
Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid Pelajar/Mahasiswa 4 6.3 6.3 6.3
Karyawan Swasta 22 34.9 34.9 41.2
PNS/TNI/POLRI 13 20.6 20.6 61.8
Wiraswasta 17 27.0 27.0 88.8
Ibu Rumah Tangga 7 11.1 11.1 100.0
Total 63 100.0 100.0
Pendapatan per bulan
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Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid 1.000.001 – 2.500.000 12 19.0 19.0 19.0
2.500.001 – 5.000.000 30 47.6 47.6 66.6
> 5.000.000 21 33.3 33.3 100.0
Total 63 100.0 100.0
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LAMPIRAN 5
UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS
Correlations
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 Produk
X1.1 Pearson Correlation 1 .442* .368* .789**
Sig. (2-tailed) .014 .045 .000
N 30 30 30 30
X1.2 Pearson Correlation .442* 1 .590** .831**
Sig. (2-tailed) .014 .001 .000
N 30 30 30 30
X1.3 Pearson Correlation .368* .590** 1 .785**
Sig. (2-tailed) .045 .001 .000
N 30 30 30 30
Produk Pearson Correlation .789** .831** .785** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.713 3
Correlations
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 Promosi
X2.1 Pearson Correlation 1 .583** .630** .441* .812**
Sig. (2-tailed) .001 .000 .015 .000
119
N 30 30 30 30 30
X2.2 Pearson Correlation .583** 1 .494** .538** .820**
Sig. (2-tailed) .001 .006 .002 .000
N 30 30 30 30 30
X2.3 Pearson Correlation .630** .494** 1 .531** .824**
Sig. (2-tailed) .000 .006 .003 .000
N 30 30 30 30 30
X2.4 Pearson Correlation .441* .538** .531** 1 .773**
Sig. (2-tailed) .015 .002 .003 .000
N 30 30 30 30 30
Promosi Pearson Correlation .812** .820** .824** .773** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.820 4
Correlations
Correlations
X3.1 X3.2 X3.3 Harga
X3.1 Pearson Correlation 1 .785** .594** .878**
Sig. (2-tailed) .000 .001 .000
N 30 30 30 30
X3.2 Pearson Correlation .785** 1 .794** .954**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
X3.3 Pearson Correlation .594** .794** 1 .878**
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000
N 30 30 30 30
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Harga Pearson Correlation .878** .954** .878** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.888 3
Correlations
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 Lokasi
X4.1 Pearson Correlation 1 .767** .570** .864**
Sig. (2-tailed) .000 .001 .000
N 30 30 30 30
X4.2 Pearson Correlation .767** 1 .703** .910**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
X4.3 Pearson Correlation .570** .703** 1 .882**
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000
N 30 30 30 30
Lokasi Pearson Correlation .864** .910** .882** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
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N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.843 3
Correlations
Correlations
X5.1 X5.2 X5.3 X5.4
Kualitas
Pelayanan
X5.1 Pearson Correlation 1 .583** .630** .441* .812**
Sig. (2-tailed) .001 .000 .015 .000
N 30 30 30 30 30
X5.2 Pearson Correlation .583** 1 .494** .538** .820**
Sig. (2-tailed) .001 .006 .002 .000
N 30 30 30 30 30
X5.3 Pearson Correlation .630** .494** 1 .531** .824**
Sig. (2-tailed) .000 .006 .003 .000
N 30 30 30 30 30
X5.4 Pearson Correlation .441* .538** .531** 1 .773**
Sig. (2-tailed) .015 .002 .003 .000
N 30 30 30 30 30
Kualitas
Pelayanan
Pearson Correlation .812** .820** .824** .773** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
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Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.820 4
Correlations
Correlations
X6.1 X6.2 X6.3 Religiusitas
X6.1 Pearson Correlation 1 .816** .685** .899**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
X6.2 Pearson Correlation .816** 1 .848** .962**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
X6.3 Pearson Correlation .685** .848** 1 .914**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
Religiusitas Pearson Correlation .899** .962** .914** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.916 3
Correlations
Correlations
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5
Keputusan
Nasabah
Y1 Pearson Correlation 1 .688** .740** .687** .788** .875**
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Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
Y2 Pearson Correlation .688** 1 .785** .662** .744** .858**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
Y3 Pearson Correlation .740** .785** 1 .776** .864** .923**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
Y4 Pearson Correlation .687** .662** .776** 1 .824** .884**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
Y5 Pearson Correlation .788** .744** .864** .824** 1 .943**
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
Keputusan
Nasabah
Pearson Correlation .875** .858** .923** .884** .943** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability
Scale: ALL VARIABLES
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.937 5
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LAMPIRAN 6
UJI ASUMSI KLASIK
UJI NORMALITAS
NPar Tests
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 63
Normal Parametersa,,b Mean .0000000
Std. Deviation 2.61082244
Most Extreme Differences Absolute .081
Positive .046
Negative -.081
Kolmogorov-Smirnov Z .640
Asymp. Sig. (2-tailed) .807
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
UJI MULTIKOLINEARITAS
Regression
Variables Entered/Removed
Model Variables Entered
Variables
Removed Method
1 Religiusitas,
Kualitas
Pelayanan,
Promosi, Lokasi,
Produk, Hargaa
. Enter
a. All requested variables entered.
Coefficientsa
Model
Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 Produk .694 1.442
Promosi .678 1.475
Harga .619 1.615
Lokasi .857 1.167
Kualitas Pelayanan .903 1.108
Religiusitas .596 1.678
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
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UJI HETEROSKEDASTISITAS
Regression
Variables Entered/Removed
Model Variables Entered
Variables
Removed Method
1 Religiusitas,
Kualitas
Pelayanan,
Promosi, Lokasi,
Produk, Hargaa
. Enter
a. All requested variables entered.
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .251a .063 -.037 1.67789
a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Kualitas Pelayanan, Promosi,
Lokasi, Produk, Harga
ANOVAb
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 10.613 6 1.769 .628 .707a
Residual 157.657 56 2.815
Total 168.270 62
a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Kualitas Pelayanan, Promosi, Lokasi, Produk, Harga
b. Dependent Variable: ABS_RES
Coefficientsa
Model
Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.145 2.120 .540 .591
Produk .029 .126 .036 .233 .817
Promosi -.038 .086 -.068 -.435 .665
Harga .151 .122 .203 1.235 .222
Lokasi .050 .102 .069 .494 .623
Kualitas Pelayanan -.115 .079 -.200 -1.468 .148
Religiusitas .019 .110 .029 .173 .863
a. Dependent Variable: ABS_RES
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LAMPIRAN 7
UJI REGRESI BERGANDA
UJI KETEPATAN MODEL (Uji R2)
Regression
Variables Entered/Removed
Model Variables Entered
Variables
Removed Method
1 Religiusitas,
Kualitas
Pelayanan,
Promosi, Lokasi,
Produk, Hargaa
. Enter
a. All requested variables entered.
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .733a .537 .488 2.747
a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Kualitas Pelayanan, Promosi,
Lokasi, Produk, Harga
UJI KETEPATAN MODEL (Uji F)
Regression
Variables Entered/Removed
Model Variables Entered
Variables
Removed Method
1 Religiusitas,
Kualitas
Pelayanan,
Promosi, Lokasi,
Produk, Hargaa
. Enter
a. All requested variables entered.
ANOVAb
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 491.130 6 81.855 10.846 .000a
Residual 422.616 56 7.547
Total 913.746 62
a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Kualitas Pelayanan, Promosi, Lokasi, Produk, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
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UJI HIPOTESIS (Uji t)
Regression
Variables Entered/Removed
Model Variables Entered
Variables
Removed Method
1 Religiusitas,
Kualitas
Pelayanan,
Promosi, Lokasi,
Produk, Hargaa
. Enter
a. All requested variables entered.
Coefficientsa
Model
Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 4.524 3.471 1.303 .198
Produk .614 .207 .324 2.969 .004
Promosi .309 .142 .241 2.182 .033
Harga .403 .200 .233 2.019 .048
Lokasi .352 .166 .208 2.117 .039
Kualitas Pelayanan .269 .129 .200 2.088 .041
Religiusitas .397 .180 .259 2.203 .032
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
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LAMPIRAN 8
TABEL R
DF =
n-2 0,1 0,05 0,02 0,01 0,001
1 0,9877 0,9969 0,9995 0,9999 1,0000
2 0,9000 0,9500 0,9800 0,9900 0,9990
3 0,8054 0,8783 0,9343 0,9587 0,9911
4 0,7293 0,8114 0,8822 0,9172 0,9741
5 0,6694 0,7545 0,8329 0,8745 0,9509
41 0,2542 0,3008 0,3536 0,3887 0,4843
42 0,2512 0,2973 0,3496 0,3843 0,4791
43 0,2483 0,2940 0,3457 0,3801 0,4742
44 0,2455 0,2907 0,3420 0,3761 0,4694
45 0,2429 0,2876 0,3384 0,3721 0,4647
46 0,2403 0,2845 0,3348 0,3683 0,4601
47 0,2377 0,2816 0,3314 0,3646 0,4557
48 0,2353 0,2787 0,3281 0,3610 0,4514
49 0,2329 0,2759 0,3249 0,3575 0,4473
50 0,2306 0,2732 0,3218 0,3542 0,4432
51 0,2284 0,2706 0,3188 0,3509 0,4393
52 0,2262 0,2681 0,3158 0,3477 0,4354
53 0,2241 0,2656 0,3129 0,3445 0,4317
54 0,2221 0,2632 0,3102 0,3415 0,4280
55 0,2201 0,2609 0,3074 0,3385 0,4244
56 0,2181 0,2586 0,3048 0,3357 0,4210
57 0,2162 0,2564 0,3022 0,3328 0,4176
58 0,2144 0,2542 0,2997 0,3301 0,4143
59 0,2126 0,2521 0,2972 0,3274 0,4110
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60 0,2108 0,2500 0,2948 0,3248 0,4079
61 0,2091 0,2480 0,2925 0,3223 0,4048
62 0,2075 0,2461 0,2902 0,3198 0,4018
63 0,2058 0,2441 0,2880 0,3173 0,3988
64 0,2042 0,2423 0,2858 0,3150 0,3959
65 0,2027 0,2404 0,2837 0,3126 0,3931
66 0,2012 0,2387 0,2816 0,3104 0,3903
67 0,1997 0,2369 0,2796 0,3081 0,3876
68 0,1982 0,2352 0,2776 0,3060 0,3850
69 0,1968 0,2335 0,2756 0,3038 0,3823
70 0,1954 0,2319 0,2737 0,3017 0,3798
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LAMPIRAN 9
TABEL t
Pr
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 31.82052 63.65674 318.3088
42 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.327123 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453
4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681
10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451
53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815
55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 2.66822 3.24515
56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324 2.39480 2.66651 3.24226
57 0.67882 1.29658 1.67203 2.0024
7
2.39357 2.66487 3.23948
58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680
59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421
60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030 2.39012 2.66028 3.23171
61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 2.65886 3.22930
62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897 2.38801 2.65748 3.22696
63 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834 2.38701 2.65615 3.22471
64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 2.65485 3.22253
65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.38510 2.65360 3.22041
66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 2.65239 3.21837
67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.38330 2.65122 3.21639
68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 2.65008 3.21446
69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 2.38161 2.64898 3.21260
70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079
71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394 2.38002 2.64686 3.20903
72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 2.64585 3.20733
73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300 2.37852 2.64487 3.20567
74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254 2.37780 2.64391 3.20406
75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210 2.37710 2.64298 3.20249
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LAMPIRAN 10
TABEL F
df
penyebu
t (N2)
df pembilang (N1)
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40
3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98
51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40 2.28 2.20 2.13 2.07 2.02
52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02
53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.06 2.01
54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 2.18 2.12 2.06 2.01
55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.06 2.01
56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.05 2.00
57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38 2.26 2.18 2.11 2.05 2.00
58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00
59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00
60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.25 2.17 2.10 2.04 1.99
61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37 2.25 2.16 2.09 2.04 1.99
62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.99
63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.98
64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.24 2.16 2.09 2.03 1.98
65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98
66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98
67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.98
68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.97
69 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.15 2.08 2.02 1.97
70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.14 2.07 2.02 1.97
71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.97
72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96
73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96
74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.22 2.14 2.07 2.01 1.96
75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96
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